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“PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA LABORATORIO DE SISTEMAS DE 
INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN KARNEL” 
 
“STRATEGIC PLAN FOR EMPRESA LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN 
ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN KARNEL” 
 
  
RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
Este análisis de trabajo pretende dar un servicio de calidad a la comunidad de Quito con respecto a sus 
vehículos y directamente al medio ambientes lo cual la importancia del ser analizado detalladamente, para 
lo cual hemos identificado factores muy importantes que contribuyen al entendimiento del plan estratégico 
del Laboratorio Karnel. En los capítulos citados posteriormente 
Se puede observar una metodología muy analizada la cual implica plan estratégico, diseños ye valuación 
del Proyecto citado y analizado. Cabe recalcar los estudio detallados en el financiamiento y elaboración de 
la estructura del laboratorio son prácticas reales que se da en el Laboratorio en la Actualidad al sur de la  
ciudad de Quito, por lo tanto este plan estratégico será de mucha ayuda no solo para el autor sino también 
para el Laboratorio Karnel. 
Al finalizar tenderemos las conclusiones y recomendaciones que son los resultados obtenidos con la 
presente investigación, la experiencia adquirida al realizar este trabajo y el camino a tomar para la 
consecución de la propuesta. 
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ABSTRACT 
 
 
The current work analysis is intened to provide a good service to Quito community regarding vehicles and 
to the environment, and then it ought to be thoroughly analyzed. We have identified very important factors 
contributing to understand the strtegic plan for Laboratorio Karnel. 
In chapters described bellow, a very caeful methodology was used, regarding the estrategic plan, desing 
and preparation of referred project. It is worthy to highlight careful surveys conducted on the function and 
preparation of the structure on actual practices currently conducted in the laboratory, located in the 
southern zone of Quito. The current strategic plan shall be useful for the author and for Laboratorio 
Karnel. 
Ad the end of the thesis, conclusions and recommendations shall be provided, based om results obtained 
in the current research, experience acquired during the execution of the work and the path to be chosen to 
attain the proposal.  
 
 
 
 
Keywords: Strategic/Plan/Enterprise/Electronic/Injection/Karnel 
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CAPÍTULO I 
 
 
1. PLAN DE TESIS 
 
1.1 TEMA  
 
 
“PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA-LABORATORIO DE 
SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL” 
 
 
1.2 JUSTIFICACIÓN 
 
La presente investigación se realizará porque actualmente la empresa requiere de un 
mejoramiento en la adquisición de máquinas y expansión estructural que le permita obtener 
una mayor rentabilidad, ya que tiene problemas en el momento de falta de espacio físico y 
principalmente falta de máquinas necesarias para entregar un servicio mucho más completo, 
necesitando un estudio de  una planificación estratégica, el mismo que deberá ser 
productivo para poder estar en capacidad de competir y de esta manera mejorar su situación 
económica cumpliendo con las expectativas de ser pioneros en el mercado. 
Con este plan de estudio se podrá encontrar las debilidades que tiene la empresa 
actualmente y de los resultados que se den , será de mucha ayuda para el mejoramiento del 
rendimiento  eficiente y sobre todo para la evaluación y financiación que requiere este 
proyecto. 
Es viable para realizar la investigación porque se dispone de la información necesaria de la 
empresa, brindándome la posibilidad para acceder a los datos requeridos para culminar el 
trabajo de grado. 
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1.3 IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
Hoy en día las empresas enfrentan grandes retos por subsistir dentro de un mercado 
competitivo, en el cuál el objetivo primordial de minimizar costos se ha convertido 
en una constante, sin que esto perjudique la calidad que el consumidor demanda del 
producto o servicio. 
Instaurar una unidad productiva puede establecer en un evento, pues se tiene determinado 
una primicia, más no el final. Afortunadamente en la actualidad consta todo unas 
herramientas de orden financiero, económico, social, ambiental y tecnológico, que permite 
aseverar la ejecución de planes garantizando la elección de la mejor alternativa que genere 
rentabilidad. Las nuevas preferencias, los altos costos, las inadecuadas destrezas de 
marketing, el servicio al cliente, la ineficiencia en el sistema de proveedores e inadecuados 
métodos de comercialización son algunos problemas que afrontan las unidades productivas. 
Existiendo las demoras de la materia prima para la venta y servicio que se presta, inducen 
que en las unidades productivas se den los atrasos en los servicios, los mismos que con un 
estudio investigación se alcanzarían a reducir los aplazamientos en las funciones, dándoles 
un mayor beneficio y un buen servicio a los consumidores. La necesidad de una 
Preinversion requiere de un estudio económico, que permita una administración eficiente de 
la Empresa-Laboratorio De Sistemas De Inyección Electrónica Y Comercialización Karnel, 
ese Marco Teórico es la Ciencia Económica. 
Dentro de las restricciones impuestos por los escases, la administración racional de los 
recursos principalmente el desarrollo de métodos e instrumentos de análisis que facilitaran 
la identificación de los problemas y el tratamiento de objetivos de los mismos. 
 
1.4 DELIMITACIÓN DEL TEMA 
 
La Empresa – Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización 
Karnel, está ubicada en la Avenida Mariscal Sucre y Quichuas y pasaje Oe5t, sector Sur de 
Quito  
La investigación está basada en el diagnóstico realizado por una serie de tiempo de datos de 
la empresa en el año 2013. 
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1.5 OBJETIVOS 
 
1.5.1 OBJETIVOS GENERAL 
 
Efectuar un estudio de Plan Estratégico para LA EMPRESA – LABORATORIO 
DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN 
KARNEL” 
 
 
 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Diagnosticar la situación actual de la empresa. 
 Efectuar el Estudio de Mercado, para determinar la demanda futura potencial de un 
servicio, en un área y periodos determinados. 
Aspectos Técnicos. 
 Elaborar la Ingeniería del Proyecto para optimizar las alternativas tecnológicas que 
deben manejarse dentro del marco de las restricciones impuestas por el análisis del 
Plan estratégico. 
Aspectos Económicos. 
 Realizar le Evaluación Financiera y Económica de la propuesta. 
Aspectos Ambientales. 
 Determinar el estudio de impactos ambientales. 
 Formular una propuesta de modelo de gestión (Michael Porter). 
Cinco fuerzas de Michael Porter 
 
 
 
 
1.6 HIPÓTESIS 
 
 La realización de una propuesta para realizar un estudio de Mercado, Técnico 
Económico, Financiero, sirve como instrumento para contribuir de manera eficiente 
al estudio del “PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA-LABORATORIO 
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DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN 
KARNEL” 
 
 
1.6.1 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
La falta de un estudio de un PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA-
LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL es notoria. 
El estudio de un Plan Estratégico, mercado e ingeniería para el fortalecimiento y desarrollo 
de la EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL es viable. 
 
 
 
1.7 MARCO TEÓRICO 
 
Debido a que el escases, nos lleva a economizar y a elegir el máximo beneficio al mínimo 
costo, la necesidad de realizar un estudio de Plan Estratégico. 
 
BENEFICIOS DEL PROYECTOS 
Al llevarse a cabo la presente tesis obtenemos los siguientes beneficios: 
 
a. Beneficios Sociales – Ambientales. 
 
Cobertura total del servicio del control de emisión de gases, tratamiento y disposición final 
del primer año. Es decir, mejora de la calidad del medio ambiente para la población. 
Educación a toda la población en el manejo adecuado del control de sus vehículos y la 
importancia de conceptos como el cuidado y los riesgos de su manejo; así como la 
capacitación dirigida al personal de trabajo que realiza actividades con el manejo integral de 
los residuos sólidos. 
Generación de empleo por ampliación de la empresa en la provincia, (formación de 
microempresas comercializadoras o procesadoras de la empresa). 
Mejora la relación entre la población y el Municipio. 
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Menor contaminación ambiental, expresada en la minimización de áreas de acumulación de 
residuos sólidos en diferentes áreas urbanas, menor existencia de malos olores, menor 
riesgo de contraer enfermedades, y por ultimo mejoras en el ornato público. 
Reducción de impacto ambiental en todos los componentes del sistema, principalmente en 
la emisión de gases y disposición final (contaminación del personal y sus familias; en los 
puntos de disposición final, contaminación del suelo). 
Mostrado los beneficios que se obtienen con la ejecución del presente proyecto, podemos 
decir que estos se obtienen de un orden cualitativo más que monetario, porque si bien es 
cierto en la alternativa lo que implica un ingreso por este concepto, el tema de reciclaje en 
nuestra sociedad es desconocido prácticamente y su implementación lleva tiempo, en el 
sentido que quienes son agentes activos de este proceso son los pobladores y para lograr su 
participación directa habrá que capacitarlos y sensibilizarlos para el mejor resultado en 
pretender sobretodo lograr segregación domiciliaria. 
En resumen, los beneficios en la situación con proyecto estarían dados por la satisfacción 
de la demanda del servicio vehicular de residuos sólidos por la población beneficiada por el 
proyecto. 
Es preciso indicar que de acuerdo a las proyecciones realizadas cuenta con la cobertura 
suficiente para atender a la población, para la vida útil del proyecto. 
Estudio de mercado 
Es factible esta propuesta ya que existe un gran mercado que demanda sus servicios y 
productos, por lo que los costos y beneficios expresados en términos financieros permiten 
que el capital y los costos de operación sean cubiertos por los ingresos. 
A través del plan estratégico de mejoramiento de la realización de los servicio dados se 
logrará ser más productivos y competitivos en el mercado, por otra parte la empresa debe 
analizar los procesos utilizados, de tal manera que si existe algún inconveniente pueda 
mejorarse o corregirse; como resultado de la aplicación de esta técnica puede ser que las 
organizaciones crezcan dentro del mercado y hasta llegar a ser líderes. 
El estudio de mercado tiene como objetivo determinar la demanda potencial de un 
producto, en un área y período determinados. 
A través de su elaboración se llegará a cuantificar que volumen de un producto podrá ser 
adquirido por la colectividad; buscará establecer las posibilidades de venta de un producto 
tomando en cuenta los condicionamientos establecidos por el grado de competencia que 
caracteriza el mercado establecido. 
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Ingeniería  
En tanto a la propuesta planteada se enfoca principalmente en la creación de un plan 
estratégico de mejoramiento, en donde la empresa cuenta con el apoyo suficiente para el 
proyecto por parte del gerente, del departamento de producción y de los empleados de la 
empresa. La búsqueda de la excelencia comprende un proceso que consiste en aceptar un 
nuevo reto cada día. Dicho proceso debe ser progresivo y continuo. Debe incorporar todas 
las actividades que se realicen en la empresa a todos los niveles. 
El proceso de mejoramiento es un medio eficaz para desarrollar cambios positivos que van 
a permitir ahorrar dinero tanto para la empresa como para los clientes, ya que las fallas da 
calidad cuestan dinero. Asimismo este proceso implica el mejoramiento de la calidad de 
servicio a los clientes, el aumento en los niveles de desempeño del recurso humano a través 
de la capacitación continua, y la inversión en investigación y desarrollo que permita a la 
empresa estar al día con las nuevas tecnologías. 
Al avanzar en el análisis de la metodología para el diseño de proyectos va ratificándose la 
realidad de la estrecha vinculación entre los diversos componentes que forman parte del 
estudio. 
La ingeniería no es la excepción y su punto de partida fundamentalmente se ubica en los 
resultados del estudio de mercado los cuales influirán notablemente en las decisiones de 
tipo tecnológico. 
En este sentido es evidente que la potencialidad de la demanda, unida a otros factores ya 
analizados, determinará la escala y condicionará la adopción de un proceso tecnológico 
caracterizado por determinado grado de intensidad de capital y de mano de obra. 
Con el objeto de optimizar los resultados las alternativas tecnológicas deben manejarse 
dentro del marco de las restricciones impuestas por el análisis económico. Dentro del marco 
señalado, el análisis y las decisiones son propios del conocimiento de las diversas 
especializaciones de la ingeniería que, de acuerdo a la naturaleza del proyecto, intervengan 
en la elaboración del mismo. 
Considerando el grado de especialización que supone el tratamiento del tema, el enfoque 
del presente capítulo sólo pretende establecer un lenguaje común entre el equipo económico 
y el de ingeniería a fin de facilitar la aplicación de los conocimientos especializados de 
estas áreas para la elaboración del estudio de factibilidad permitiendo ordenar en forma 
sistemática toda la información generada por la ingeniería para integrarla en forma 
coherente al proceso de análisis. 
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SISTEMA ECONÓMICO 
 El Sistema económico requiere de un Marco Teórico que permita su administración 
eficiente: ese Marco Teórico es la Ciencia Económica, que permite dentro de las 
restricciones impuestas por la escases, la administración racional de los recursos  
propiciando  el desarrollo de métodos e instrumentos de análisis que facilitan la 
identificación de problemas y el tratamiento  objetivo de los mismo. Aparecen en esta 
forma la planificación económica como un instrumento útil para la administración eficiente 
del sistema y el planeamiento de su desarrollo futuro. 
Si aceptamos que el funcionamiento del sistema económico responde a una compleja 
interrelación de los sectores que lo conforman, comprenderemos que los cambios que se 
produzcan en cualquiera de sus variables afectaran a todo el sistema, con mayor o menor 
intensidad: es obvio entonces que las decisiones que se adopten dentro del proceso de la 
administración del mismo, deben ser debidamente planificadas. Por lo tanto es importante 
reconocer a la planificación económica como una herramienta básica para enfrentar en 
forma eficiente los problemas del subdesarrollo. 
La planificación es el marco metodológico que sirve para elaborar un plan a través de cuya 
implementación se concretarán mejores condiciones de vida para la colectividad. 
El plan es un conjunto de propuestas y disposiciones coherentes y vertebradas que se 
originan en la necesidad de dar respuestas a los problemas que afronta  un estudio de 
Factibilidad y la sociedad, tiene como objetivo cumplir con determinadas metas y se 
fundamenta en programas sectoriales articulados cuya implementación permite el 
cumplimento de los objetivos de la política económica. Si analizamos el proceso de 
planificación en forma deductiva, podemos afirmar que el mismo se inicia a partir de la 
concepción de una imagen-objetivo y utiliza un proceso de diagnosis (análisis de la 
situación actual). El diagnóstico sirve en base para la realización de proyecciones que 
permitan apreciar la caracterización del sistema, en un horizonte temporal definido, si las 
condiciones descritas mediante la diagnosis continuaran vigentes. Hasta este punto el 
proceso nos permite apreciar en forma objetiva cuál es la situación actual del sistema y que 
sucederá en el periodo futuro analizado si es que las condiciones se mantienen. La 
concepción de la estrategia se complementa con la definición de la orientación que, de 
acuerdo a la ubicación ideológica del poder político, se quiera dar al sistema con el objeto 
de lograr  un incremento en el bienestar; esta definición, dentro del proceso de planificación 
se conoce con el nombre de  imagen-objetivo y deberá ser analizada comparativamente con 
las proyecciones realizadas a partir del diagnóstico, para determinar las medidas adoptarse a 
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fin de encauzar la situación actual hacia la imagen propuesta. Una vez definida la estrategia 
es necesario concretarla en un plan que determine, en forma detallada y priorizada, una 
serie de metas y objetivos específicos debidamente cuantificados y los mecanismos que 
posibiliten su realización. 
Analizando el proceso de preeinversiòn es fácil concluir que en él se involucren una gran 
cantidad de variables que afectan a la decisión de invertir. 
 
 
TECNOLOGÍAS DE LA EMPRESA-LABORATORIO DE 
SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL 
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MAQUINAS LIMPIA Y PRUEBA DE 
INYECTORES POR ULTRASONIDO 
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PROYECTOR ALÓGENO CON TRÍPODE DE 500 W 
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JUEGO DE HERRAMIENTAS 
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MAQUINARIA INDUSTRIAL 
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Estudio socio-cultural 
En lo que se refiere a sociocultural esta propuesta es viable ya que beneficiara a la 
EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL, en general y a sus clientes, ya que se conjugan los 
elementos de: clases sociales, valores, costumbres, motivaciones, estilo de vida, mejora en 
las condiciones de vida y trabajo. 
ESTRUCTURA DE LA EMPRESA-LABORATORIO DE 
SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL 
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Equidad de género 
Es factible por que podrá mejorar las condiciones económicas, sociales, políticas y 
culturales de la empresa en su conjunto, también contribuye a lograr una organización más 
integral y a fortalecer la democracia, al aplicar esta propuesta la equidad de género 
representa el respetos a los derechos como seres humanos y la tolerancia de diferencias 
como hombre y mujer, representando la igualdad de oportunidades en todos los 
departamentos. 
 
Estudio Ambiental y de seguridad 
Con el presente proyecto de investigación se pretende disminuir los niveles de tóxicos de 
los automóviles actuales, esta finalidad se logrará al aplicar la propuesta desarrollada en 
este trabajo, puesto que con la optimización de los recursos materiales y un adecuado 
servicio técnico se contribuirá a alcanzar los objetivos expresados anteriormente y por 
consiguiente se cooperará en la protección del medio ambiente, cabe destacar que no se 
incurrirá a ningún costo adicional. 
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1.8 MARCO CONCEPTUAL 
 
La importancia de tener los conocimientos teóricos para la generación de una excelente 
practica en el proyecto, es primordial entenderlos bien, y estudiarlos, de esa manera se 
ensayara conceptos básicos de diferentes autores para comprender de mejor manera el 
estudio de Prefactibilidad de la empresa y visualizar de mejor manera los beneficios y 
rentabilidad que de este proyecto.  
            Que es plan Estratégico. 
El plan estratégico es un documento en el que los responsables de 
una organización (empresarial, institucional, no gubernamental, deportiva,...) reflejan cual 
será la estrategia a seguir por su compañía en el medio plazo. Por ello, un plan 
estratégico se establece generalmente con una vigencia que oscila entre 1 y 5 años (por lo 
general, 3 años). 
Aunque en muchos contextos se suelen utilizar indistintamente los conceptos de plan 
director y plan estratégico, la definición estricta de plan estratégico indica que éste debe 
marcar las directrices y el comportamiento para que una organización alcance las 
aspiraciones que ha plasmado en su plan director. 
Por tanto, y en contraposición al plan director, un plan 
estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal. Es cuantitativo porque indica los 
objetivos numéricos de la compañía. Es manifiesto porque especifica unas políticas y unas 
líneas de actuación para conseguir esos objetivos. Finalmente, es temporal porque establece 
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unos intervalos de tiempo, concretos y explícitos, que deben ser cumplidos por 
la organización para que la puesta en práctica del plan sea exitosa. 
En el caso concreto de una empresa comercial, el plan estratégico debe definir al menos tres 
puntos principales: 
Objetivos numéricos y temporales, no son válidos los objetivos del tipo "Maximizar las 
ventas de este año", ya que no especifican una cifra y una fecha.  
Políticas y conductas internas, son variables sobre las que la empresa puede influir 
directamente para favorecer la consecución de sus objetivos. Por ejemplo: "Establecer 
una política de tesorería que implique una liquidez mínima del 15% sobre el activo fijo". 
Relación de acciones finalistas, son hechos concretos, dependientes de la empresa, y que 
están encaminados a solucionar una casuística específica de la misma. Por ejemplo: "Iniciar 
una campaña de publicidad en diversos medios: TV, radio, prensa, para apoyar la 
promoción de un nuevo producto". 
Suele ser común, en el ámbito de los negocios, complementar un plan estratégico 
empresarial con uno o varios planes operativos. También en el ámbito de la administración 
de empresas es posible referirse a la "consistencia estratégica".  
Un plan estratégico se compone en general de varias etapas: 
Etapa 1: Análisis de la situación. 
Permite conocer la realidad en la cual opera la organización. 
Etapa 2: Diagnóstico de la situación. 
Permite conocer las condiciones actuales en las que desempeña la organización, para ello es 
necesario entender la actual situación (tanto dentro como fuera de la empresa). 
Etapa 3: Declaración de objetivos estratégicos. 
Los Objetivos estratégicos son los puntos futuros debidamente cuantificables, medibles y 
reales; puestos que luego han de ser medidos. 
Etapa 4: Estrategias corporativas. 
Las estrategias corporativas responden a la necesidad de las empresas e instituciones para 
responder a las necesidades del mercado (interno y externo), para poder "jugar" 
adecuadamente, mediante "fichas" y "jugadas" correctas, en los tiempos y condiciones 
correctas. 
Etapa 5: Planes de actuación. 
La pauta o plan que integra los objetivos, las políticas y la secuencia de acciones principales 
de una organización en todo coherente. 
Etapa 6: Seguimiento. 
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El Seguimiento permite "controlar" la evolución de la aplicación de las estrategias 
corporativas en las Empresas u organizaciones; es decir, el seguimiento permite conocer la 
manera en que se viene aplicando y desarrollando las estrategias y actuaciones de la 
empresa; para evitar sorpresas finales, que puedan difícilmente ser resarcidas. 
Etapa 7: Evaluación. 
La evaluación es el proceso que permite medir los resultados, y ver como estos van 
cumpliendo los objetivos planteados. La evaluación permite hacer un "corte" en un cierto 
tiempo y comparar el objetivo planteado con la realidad. Existe para ello una amplia 
variedad de herramientas. Y es posible confundirlo con otros términos como el de 
organizar, elaborar proyecto etc. 
(http://www.slideshare.net/Kalev88/plan-estrategico-8783829) 
           LA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
La Planificación estratégica es el proceso de desarrollo e implementación de planes para 
alcanzar propósitos u objetivos. La planificación estratégica se aplica sobre todo en 
actividades de negocios. Dentro de los negocios se usa para proporcionar una dirección 
general a una compañía (llamada Estrategia empresarial) en estrategias financieras, 
estrategias de desarrollo de recursos humanos u organizativas, en desarrollos de tecnología 
de la información y crear estrategias de marketing para enumerar tan sólo algunas 
aplicaciones. Pero también puede ser utilizada en una amplia variedad de actividades desde 
las campañas electorales a competiciones deportivas y juegos de estrategia como el ajedrez. 
Este artículo considera la planificación estratégica de una forma genérica de modo que su 
contenido puede ser aplicado a cualquiera de estas áreas. 
Los propósitos y objetivos consisten en identificar cómo eliminar dicha deficiencia. 
Algunos escritores distinguen entre propósitos (que están formulados inexactamente y con 
poca especificación) y objetivos (que están formulados exacta y cuantitativamente como 
marco de tiempo y magnitud de efecto). No todos los autores realizan esta distinción, 
prefiriendo utilizar los dos términos indistintamente. Cuando los propósitos son utilizados 
en el área financiera, a menudo se denominan objetivos. 
Es necesario identificar los problemas que se enfrentan con el plan estratégico y distinguir 
de ellos los propósitos que se alcanzarán con dichos planes. Una cosa es un problema y otra 
un propósito. Uno de los propósitos pudiera ser resolver el problema, pero otro pudiera ser 
agravar el problema. Todo depende del "vector de intereses del actor" que hace el plan. 
Entonces la estrategia en cualquier área: militar, negocios, política, social, etc. puede 
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definirse como el conjunto sistemático y sistémico de acciones de un actor orientado a 
resolver o agravar un problema determinado. Un problema es una discrepancia entre el ser y 
el deber ser (Carlos Matus), todo problema es generado o resuelto por uno o varios actores. 
Las personas generalmente, tienen varios propósitos al mismo tiempo. La congruencia de 
los propósitos se refiere a cómo éstos se combinan con cualquier otro. ¿Es un propósito 
compatible con otro? ¿Encajan los dos para formar una estrategia unificada? La jerarquía se 
refiere a la introducción de un propósito dentro de otro. Existen propósitos a corto plazo, a 
medio plazo y a largo plazo. Los propósitos a corto plazo son bastante fáciles de obtener, 
situándose justo encima de nuestra posibilidad. En el otro extremo, los propósitos a largo 
plazo son muy difíciles, casi imposibles de obtener. La secuencia de propósitos se refiere a 
la utilización de un propósito como paso previo para alcanzar el siguiente. Se comienza 
obteniendo los de corto plazo, se sigue con los de medio y se termina con los de largo. La 
secuencia de propósitos puede crear una escalera de consecución. 
Cuando se establece una compañía, los propósitos deben estar coordinados de modo que no 
generen conflicto. Los propósitos de una parte de la organización deben ser compatibles con 
los de otras áreas. Los individuos tendrán seguramente propósitos personales. Estos deben 
ser compatibles con los objetivos globales de la organización. 
Una buena estrategia debe: 
 Ser capaz de alcanzar el objetivo deseado. 
 Realizar una buena conexión entre el entorno y los recursos de una organización y 
competencia; debe ser factible y apropiada 
 Ser capaz de proporcionar a la organización una ventaja competitiva; debería ser 
única y sostenible en el tiempo. 
 Dinámica, flexible y capaz de adaptarse a las situaciones cambiantes. 
(http://200.107.37.54/OFERTA/archivos/corta_modulos/administracion_legislacion
/planificacion_estrategica.pdf) 
 
Objetivo de la Economía. 
El objetivo es comprender como funcionan las relaciones de oferta y demanda de bienes y 
servicios ordenados a satisfacer las necesidades, se requiere contar con teorías que 
expliquen el funcionamiento de los fenómenos económicos.  
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Según Mochón y Becker (1997, Pág., 37): 
“la economía es el estudio de cómo la gente en cada país o grupo de países utilizan o 
administran sus recursos limitados con el objeto de producir bienes y servicios distribuidos 
para su consumo entre los miembros de la sociedad de modo de que satisfagan sus 
necesidades. El propósito de la economía es bosquejar un proyecto de prosperidad para los 
individuos y para la sociedad. 
Según John Maynard Keynes (2003, pág, 57): 
El objetivo de la Economía es estudiar la correcta distribución de los recursos escasos para 
satisfacer las necesidades del ser humano. En otras palabras, analiza la relación entre los 
recursos, que son de carácter limitado y las necesidades, que son de carácter ilimitado. 
Según la Inversión (La enciclopedia de las inversiones, 2011): 
La rentabilidad económica mide o calcula la utilidad generada por los activos, pero sin 
tener en cuenta el costo para financiarlos. O sea, lo que nos permite conocer el ratio de 
rentabilidad económica es si el crecimiento de una empresa fue generado gracias a una 
mejora o por el contrario como deterioro del resultado. 
Según Crece negocios (2011): 
La rentabilidad es la capacidad que tiene algo para generar suficiente capital de trabajo, 
siendo los índices de rentabilidad los que mide la relación entre unidades o beneficio, y la 
inversión o los recursos que se utilizaron para obtenerlos. 
Empresa 
Una empresa es una organización, institución, o industria, dedicada a actividades o 
persecución de fines económicos o comerciales, para satisfacer las necesidades de bienes 
y/o servicios de los demandantes, a la par de asegurar la continuidad de la estructura 
productivo-comercial así como sus necesarias inversiones. 
Teoría del consumidor 
Su objetivo es anticipar la elección del consumidor partiendo de sus preferencias 
individuales, ante la gama de bienes y servicios que se le ofrecen, y entre los que puede 
optar según los recursos disponibles. 
Un servicio o es un conjunto de actividades que responden a las necesidades de un cliente, 
Un servicio es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos una actividad en la 
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interfaz entre el proveedor y el cliente y generalmente es intangible. La prestación de un 
servicio puede implicar: 
Una actividad realizada sobre un producto tangible suministrado por el cliente (por 
ejemplo, reparación de un automóvil); 
Una actividad realizada sobre un producto intangible suministrado por el cliente (por 
ejemplo, la declaración de ingresos necesaria para preparar la devolución de los impuestos); 
La entrega de un producto intangible (por ejemplo, la entrega de información en el contexto 
de la transmisión de conocimiento); 
La creación de una ambientación para el cliente (por ejemplo, en hoteles y restaurante). 
(Fuente: cátedra de proyectos sociales, Econmista Mario Muños) 
 
1.9 METODOLOGÍA 
 
1.9.1   MÉTODOS 
 
La utilización de métodos de investigación sirve para la fundamentación del estudio y a la 
comprensión de los hechos reales. En la presente propuesta para un “PLAN 
ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE 
INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN KARNEL” se utilizará el 
Método deductivo en razón de que permite pasar de afirmaciones de carácter general a 
hechos particulares. 
 
La investigación tendrá la modalidad bibliográfica-documental porque se acudirá a fuentes 
de información secundaria en libros contables, revistas especializadas, publicaciones, 
módulos, internet; la cual permitir detectar, ampliar, profundizar y sustentar dicho proyecto 
a través de documentos válidos y confiables. 
Se trabajará con la modalidad de investigación de campo porque el investigador acudirá al 
lugar en donde se producen los hechos para interactuar y recabar información de una 
realidad o contexto determinado; por el hecho que el proyecto se implementará en LA 
EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL, ya que el proyecto se desarrolla bajo una propuesta 
práctica, viable, que permitirá solucionar el problema de la empresa. 
Además de las modalidades anteriores el trabajo de grado asume la modalidad de proyectos 
factibles porque se planteará una propuesta de solución al problema a investigar. 
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1.9.2   TÉCNICAS O PROCEDIMIENTOS  
 
 
La investigación que se realizará llegara a un nivel exploratorio, cuando ha llegado a un 
diagnóstico para conocer la particularidad del problema, reconociendo las variables de 
interés investigativo, sondeando un problema desconocido en un contexto particular.  
Alcanzara un nivel deductivo para determinar cuáles son las implicaciones del sistema de 
los procesos de producción, como se originó, en que situación está para que permita 
descubrir el problema tal como ocurre en el realidad, ya que permitirá comparar y clasificar 
fenómenos, elementos y estructuras que pudieran ser consideradas aisladamente y cuya 
descripción estará procesada de manera ordenada y sistemática. 
Será por asociación de variables porque permite medir el grado de relación entre variables 
con los mismos procesos de solución al problema planteado. 
Encuesta: dirigida a la gente de realización de servicio, secretarias y auxiliares en general, 
jefe de comercialización, jefe administrativo. Su instrumento será un cuestionario elaborado 
con preguntas reservadas y que permitirá recabar información sobre las variables de 
estudio. 
Estas encuestas ayudan a que los trabajadores tengan conocimiento sobre la producción de 
le Empresa, y así lograr un mejor rendimiento de cada uno de ellos como las maquinas que 
son utilizadas para el trabajo, por otra parte se hace conocer la importancia que tiene uno de 
ellos en el lugar de trabajo. 
Entrevista: la entrevista nos ayudara para saber cuál es el rendimiento en la empresa y así 
determinar la información requerida para el análisis de la utilidad de ésta y conocer su 
crecimiento en un periodo de tiempo. 
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CAPITULO II 
 
 
 
2. ANÁLISIS ESTRATÉGICO 
 
La empresa debe identificar el mercado sobre el que desea competir, y definir una estrategia 
(hacia donde quiero ir y quiero ser) para estar presente en el ramo de actividad. ¿Cómo está 
constituido el sector? ¿Cómo son los clientes y demás actores externos?).  
Este análisis puede dar lugar a supuestos claves acerca de acontecimientos futuros, así como la 
consideración de escenarios alternativos. 
El análisis parte de una evaluación del desempeño de la organización, pero que además debe 
incluir cierta evaluación del potencial (¿qué capacidad de crecimiento tengo?), habida cuenta 
de las proyecciones futuras que le puedan surgir a la organización. 
La satisfacción del cliente es la consideración más importante en la composición del análisis 
estratégico. Ello implica un amplio análisis del cliente. 
 En el competitivo mercado de la actualidad, el éxito en los negocios exige que la empresa 
adopte el punto de vista del cliente. 
El Análisis Competitivo es un proceso que consiste en relacionar a la empresa con su entorno. 
Ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de la misma, así como las oportunidades y 
amenazas que existen dentro del sector comercial. Este análisis es la base para diseñarte la 
Estrategia apropiada para lograr tus objetivos deseados. Para ello deberemos conocer 
rápidamente lo siguiente: 
Los cambios probables que pueda adoptar tu competidor. 
La probable respuesta del competidor a los posibles movimientos estratégicos que la empresa 
decida iniciar. 
La reacción de los competidores ante posibles cambios que puedan ocurrir en el sector. 
Con respecto al análisis estratégico del cual partimos para la realización de los distintos 
procesos de planificación estratégica, debemos centrarnos a su vez en lo siguiente: 
Análisis de situación del mercado externo. 
Análisis del cuadro macroeconómico. 
Situación y evolución de los segmentos de mercado. 
Competidores por segmento y sus participaciones de mercado. 
En resumen el análisis estratégico consiste en recoger y estudiar datos relativos al estado y 
evolución de los factores externos e internos que afectan al laboratorio Karnel, es decir, del 
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entorno y de los recursos y capacidades de la organización. Este análisis sirve para que el 
laboratorio conozca en cada momento su posición ante su reto estratégico 
 
2.1      DEFINICIÓN DE UN LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN 
ELECTRÓNICA 
 
El laboratorio es una empresa que presta servicios a vehículos que tienen sistema de inyección 
electrónica, para controlar y disminuir sus emisiones de gases que son perjudiciales para el 
medio ambiente, de esta manera sus mantenimientos a futuro será menos costosas y sobre todo 
menos contaminante para el ambiente, razón por la cual el laboratorio de sistemas de inyección 
electrónica no es más que una unidad productiva que permite dar parámetros a clientes de sus 
vehículos en su mantenimiento de su motor a inyección electrónica para mejorar su 
rendimiento y beneficio para su economía, bienestar y su vehículo. 
La inyección electrónica es una forma de inyección de combustible, tanto para motores de 
gasolina, en los cuales lleva ya varias décadas implantadas, cuya introducción es relativamente 
más reciente. Básicamente se basa en la ayuda de la electrónica para dosificar la inyección del 
carburante y reducir la emisión de agentes contaminantes a la atmósfera y a la vez optimizar el 
consumo.  
Este sistema ha reemplazado al carburador en los motores de gasolina. Su introducción se 
debió a un aumento en las exigencias de los organismos de control del medio ambiente para 
disminuir las emisiones de los motores. 
 
 
2.1.1 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Karnel es una pequeña empresa dedicada exclusivamente a la inyección electrónica de motores 
a gasolina y a la electricidad automotriz. Contamos con equipamiento propio para el correcto 
diagnóstico y solución de las posibles fallas que pueda tener su vehículo, y también para la 
instalación de equipamiento. Limpieza de Inyectores con ultrasonido.  
Diagnóstico y reseteado de fallas. Reparación de Ecus. Control de actuadores y sensores. 
Diagnosis con scanner. Sistemas common rail. AUTOS CHINOS, AMERICANOS, 
EUROPEOS Y DE FRONTERA. 
El laboratorio dirigido por sus propios dueños y con un amplio personal calificado le brinda a 
su vehículo la garantía que usted merece. 
Nuestro amplio local nos permite brindarles la mejor atención y garantía. 
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Atendemos todo tipo de vehículos tanto en la línea liviana. 
Atendemos a empresas y o particulares. 
Les ofrecemos asesoría y diagnóstico automotriz con scanner LAUNCH X431 MASTER y 
DEC SUPER SCAN. Somos especialistas en diagnóstico, electrónica, aire acondicionado, 
calefacción y electricidad. 
En nuestro laboratorio podemos solucionar cualquier inconveniente de su vehículo nacional o 
importado, sustentados por el personal más idóneo y las herramientas necesarias. 
Hoy en día la informática contribuyó a lograr autos más seguros, ecológicos y rendidores, y la 
problemática de los mismos aumentado de manera proporcional a sus prestaciones, por lo que 
resulta imprescindible conocer cada modelo, cada sistema, y contar con los elementos 
propicios para resolver los conflictos que presenten los vehículos del siglo XXI. 
 
 
2.1.2 SERVICIOS QUE LA EMPRESA PRESTA ACTUALMENTE 
 
Este laboratorio ofrece la comercialización de bienes intangibles que permiten satisfacer a los 
clientes, es decir la prestación de servicios técnicos y especializados de alta calidad, seguridad 
y prestigio mediantes un sistema automático de lavado, secado y encerado para vehículos 
livianos como Automóviles y Jeeps. 
El servicio que pretende brindar el laboratorio Karnel con este sistema automatizado consiste 
en un conjunto de actividades que tienen un valor agregado y personalizado en el diagnóstico y 
solución de problemas electrónicos de vehículos en un tiempo no mayor de 2 horas, mejorando 
la satisfacción y bienestar económico- social del cliente, marcando la diferencia puesto en las 
mecánicas electrónicas convencionales el servicio se lo realiza en un tiempo no menor a 5 
horas o un día. 
Por lo tanto este servicio tiene la combinación d principios y valores propios que determinan la 
satisfacción del cliente y a la vez del medio ambiente. 
 
 
2.2     ESTUDIO DE MERCADO; OFERTA Y DEMANDA 
 
El mercado juega un papel fundamental es en estudio de este proyecto, ya que es aquí donde 
participan todos los miembros de la sociedad como compradores y vendedores. 
El mercado se lo puede definir como el área global donde interactúan y se relacionan las 
actividades de cualquier producto o sea ofertas y los compradores o sea demandas, para poder 
llegar a un acuerdo con el precio. por esta razón que el estudio de mercado es un capitulo muy 
importante como partida para la elaboración del proyecto del “PLAN ESTRATÉGICO PARA 
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LA EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y 
COMERCIALIZACIÓN KARNEL”. 
Entre las distintas clases de mercados se pueden distinguir: los mercados al por menor o 
minoristas, los mercados al por mayor o distribuidores, los mercados web, los mercados de 
productos intermedios, de materias primas y los mercados de acciones (bolsas de valores). 
El término mercado también se emplea para referirse a la demanda de consumo potencial o 
estimado. 
El concepto clásico de mercado de libre competencia define un tipo de mercado ideal, en el 
cual es tal la cantidad de agentes económicos interrelacionados, tanto compradores como 
vendedores, que ninguno de ellos es capaz de modificar el precio (competencia perfecta), será 
distinta de la que se genera en un mercado donde concurran un número reducido de vendedores 
oligopolio. 
 
 
2.2.1 OBJETIVO 
 
El estudio de mercado realizado tiene como objetivo determinar la demanda potencial de 
servicio, en un área y periodo determinado. 
A través de su elaboración se llegará a cuantificar qué volumen de nuestro servicio podrá ser 
adquirido por la colectividad; buscara establecer las posibilidades de prestar nuestro servicio 
tomando en cuenta los condicionamientos establecidos por el grado de competencia que 
caracteriza el mercado analizado. Es importante recalcar el objetivo específico del modelo de 
gestión de Michael Porter, en la cual hace referencia a cinco fuerzas las cuales son:  
a.-Poder de negociación de los Compradores o Clientes. b.- Poder de negociación de los 
Proveedores o Vendedores. c.- Amenaza de nuevos competidores entrantes, d.- Amenaza de 
productos sustitutos, e.- Rivalidad entre los competidores. 
Con respecto a la primera fuerza en un sector de la economía entran nuevas empresas, la 
competencia aumentará, logrando que los precios de los productos de la misma clase 
disminuyan; también, ocasionará un aumento en los costos ya que si el laboratorio Karnel 
desea mantener su nivel en el mercado deberá realizar gastos adicionales. Esta amenaza 
depende de: Concentración de demandantes, la cual esta detallada en un estudio de 
localización. Posibilidad de negociación, especialmente en costos fijos. Esta echo ese alcance 
al referirnos a las herramientas y equipos con los que actualmente cuenta la Empresa 
Laboratorio Karnel que se pueden detallar en maquinarias y equipos o en las fotografías 
anexadas en el capítulo I. Costos o facilidades del cliente (economía), la cual esta cubierta esa 
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facilidad por contar con datafast para manejar los ingresos no solo con dinero en efectivo, 
también con dinero plástico, que es con lo que se cuenta mayormente en la población en la 
actualidad. La segunda fuerza el “poder de negociación” nos referimos a una amenaza 
impuesta sobre el Laboratorio Karnel por parte de los proveedores, a causa del poder que éstos 
disponen ya sea por su grado de concentración, por la especificidad de los insumos que 
proveen, por el impacto de estos insumos en el costo del Laboratorio Karnel, etc. La capacidad 
de negociar con los proveedores, se considera generalmente alta por ejemplo en nuestro caso 
de la Empresa laboratorio Karnel, que pueden optar por una gran cantidad de proveedores, en 
su mayoría indiferenciados. Con respecto a la segunda fuerza de Michael Porter los factores 
asociados a la segunda fuerza son: Tendencia del demandante a sustituir nuestro servicio del 
cual nos valemos de nuestra atención calificada y precios accesibles para el cliente. Evolución 
de los precios relativos de sustitución, también esta estudiado este caso, ya que nuestros 
precios se ajustan a los servicios estrictamente necesarios del clientes mas no una tarifa exacta. 
Los costos de cambio del demandante, lo cual es neta mente solo en casos de clientes que 
tienen accesibilidad a automóviles, y eso hacer referencia que esta contiene del gasto que tiene 
el mantenimiento de un vehículo. Percepción del nivel de diferenciación de productos y 
servicios. La empresa-laboratorio karnel dispone de una forma más detallada en la misión y 
visión del Laboratorio de todas las expectativas de los clientes, lo cual atrae de una manera 
adecuada el mercado de los clientes al laboratorio en un estudio de localización que esta 
estudiada en el capítulo en Localización. Facilidad de sustitución. Información basada en los 
productos que son más propensos a la sustitución, como los productos en línea que pueden 
sustituir fácilmente a los productos materiales. A esto nos referimos a productos de calidad 
inferior o la calidad de la depreciación, que está solucionado por parte del laboratorio, la razón 
es que solo se utiliza repuestos originales para poder garantizar una garantía adecuada al 
cliente sin costo alguno. Como nos podemos dar cuenta la 3ra, 4ta y 5ta fuerzas vienen de la 
mano de la explicación detallada de las 1ra y 2da fuerzas, por lo cual el análisis esta realizado, 
y los detalles se podrán observar con el avenase del plan estratégico planteado. 
 
2.2.2 PLAN DE ESTUDIO 
 
Para cumplir en forma sistematizada los objetivos señalados, es útil considerar que la 
elaboración del estudio de mercado comprende dos etapas perfectamente diferenciadas: la 
recopilación y análisis de antecedentes y la realización de las estimaciones sobe el 
comportamiento futuro de las variables dentro del periodo comprendido en el horizonte de vida 
del proyecto. 
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En el contexto de las técnicas de panificación estas etapas se identifican con los conceptos de 
diagnóstico y pronóstico, respectivamente. 
En la elaboración del estudio de mercado se advierten aspectos de tipo cuantitativo y 
cualitativo estrechamente correlacionados. Lo cuantitativo se refiere a la determinación de la 
demanda actual y su potencial futuro. 
Lo cualitativo tiene relación con la consideración de las variables que determinan el 
comportamiento de la demanda y es un aspecto de gran importancia pues permite establecer 
relaciones de causa y efecto posibilitando ecuacionar variables y fundamentar los métodos y 
los resultados de las estimaciones realizadas. 
El estudio de mercado tendrá mayor trascendencia mientras mayor sea la captación de la 
demanda total por parte del proyecto. 
Si el mismo se orienta a captar un gran porcentaje o el total del mercado o, lo que es lo mismo, 
si compite en un mercado de características oligopólicas o monopólicas, es imprescindible la 
investigación que nos lleve a definir en los términos más acertados, el volumen de la demanda 
total. 
 Si por el contrario el proyecto va a absorber sólo una pequeña parte de la demanda, esta 
definición no tendrá tanta trascendencia sino más bien la investigación de los aspectos 
relacionados con las condiciones de comercialización que le posibiliten captar esa pequeña 
franja de la demanda. 
Es necesario advertir cierta complejidad adicional y un mayor grado de riesgo en la 
elaboración de estudios de mercado de productos nuevos, sin trayectoria histórica dentro de los 
canales de distribución.  
Esta complejidad se explica por la no existencia de una tradición de consumo que nos 
proporcione tendencias históricas que puedan ser extrapoladas al futuro. 
Por esta misma razón el estudio que se está realizando pata la ampliación de la Empresa-
Laboratorio Karnel, es menos complicado que aquellos que se elaboran para la ampliación de 
industrias cuyos productos tienen cierta tradición histórica en el mercado. 
 
 
2.2.3 RECOPILACIÓN DE ANTECEDENTES 
 
La información a recopilar puede ser de naturaleza cuantitativa o cualitativa. 
La información cuantitativa básica requerida para la elaboración del estudio está constituida 
por serie históricas de producción nacional, importaciones, y exportaciones y precios 
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nacionales e internacionales a diferentes niveles (mayoristas, minoristas, etc), referidos 
generalmente a los últimos cinco años. 
 La información cualitativa debe complementarse con datos generales sobre población, ingreso 
per cápita, producto interno, canasta familiar, entre otros, que servirán de marco referencial en 
el análisis de las posibilidades del producto dentro del contexto del mercado. 
 
 
2.2.4 ESTIMACIÓN DE LA DEMANDA 
 
La información cuantitativa y cualitativa disponible se constituye en la base necesaria para 
proceder a la estimación de la demanda potencial a través de las respectivas proyecciones. 
La extrapolación de la tendencia histórica, es un método muy efectivo.  
La tendencia de una serie histórica de demanda de cualquier bien o en este caso servicio está 
marcada por la influencia de las variables que determinan su comportamiento (precios, 
ingresos, población, gastos, etc.) 
La extrapolación de la tendencia histórica se realiza bajo el supuesto de que este 
comportamiento se repetirá en el periodo proyectado, la variable dependiente será de la 
demanda y la independiente será el tiempo proporcionándonos la percepción de cómo cambia 
la demanda de nuestro servicio en el transcurso del tiempo. 
En este método no se considera la influencia individual que ejerce cada una de las variables 
que determinan la demanda sobre la misma sino la influencia del conjunto de las mismas, en 
forma simultánea, en el transcurso del tiempo. 
La extrapolación generalmente se la realiza a través del análisis de correlación y regresión 
mediante el método de mínimos cuadrados que permite el ajuste de los datos históricos 
observados a una determinada función  matemática escogida por su semejanza con la tendencia 
de los datos históricos de la demanda recopilados; obtenida la ecuación, con sus respectivos 
parámetros, esta se constituye  en una expresión matemática concreta de la nueva tendencia 
histórica observada y por lo tanto en un modelo para la realización de las proyecciones 
respectivas. 
 Este análisis permite determinar los factores que afectan el comportamiento, las preferencias 
que tenga sobre las alternativas y medir la posibilidad de participación del servicio 
efectivamente en el mercado.  
En la tabla Nro. 1 se detalla el análisis solamente de los vehículos livianos como automóviles y 
Jeeps registrados a partir del año 2008 y nos referimos a los vehículos existentes en el parque 
automotor de la ciudad de Quito. 
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Tabla Nro 1 .- Resumen del comportamiento de la Demanda Histórica 
ORD. AÑOS 
PARQUE 
AUTOMOTRIZ 
ECUADOR 
PARQUE 
AUTOMOTRIZ EN 
QUITO 
% 
1 2008 1.111.986 286.204 11,63% 
2 2009 1.420.230 352.894 14,34% 
3 2010 1.690.088 414.788 16,86% 
4 2011 1.830.717 435.789 17,71% 
5 2012 1.952.163 470.788 19,13% 
6 2013 2.230.000 500.000 20,32% 
 
 TOTAL 10.235.184 2.460.463 100% 
   
 
ELABORADO POR: Esteban Toscano 
 
 
 
FUENTE: AEADE (ASOCIACIÓN DE EMPRESAS AUTOMOTORES DEL ECUADOR) 
 
 
Se observa un ligero incremento en el año 2012, expertos económicos indican que fue un año 
de comercialización excelente en el parque automotor del país. 
El pronóstico del mercado es la predicción de futuros eventos de tipo cuantitativo y cualitativo 
de carácter hipotético, cualquier pronóstico parte del supuesto de que el desarrollo futuro 
obedece a alguna constante que fue válida en el pasado y por lo tanto se deriva de ella. 
La serie obtenida no presenta variaciones erráticas de magnitud según se puede apreciar en el 
diagrama de dispersión que a continuación se expone y que nos lleva a adoptar la hipótesis de 
comportamiento lineal. 
El objetivo de la Demanda Histórica es conocer el comportamiento del consumo en el tiempo 
pasado, es decir, la Demanda del producto o servicio que hubo en años anteriores. Este análisis 
solo se efectúa para productos que existen en el Mercado. 
Si no hay Información Histórica, entonces, considerar para el análisis la Demanda actual 
utilizando para ello el método del consumo aparente. Si el producto es para el Mercado 
externo, habrá que identificar a los países Consumidores y los volúmenes anuales de su 
consumo histórico. No se debe olvidar que la Demanda también está influenciada por otros 
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factores, como el ingreso del Consumidor, el tamaño de la Población Consumidora, el precio 
de los bienes sustitutos, etc. Entonces, es importante poder identificar con precisión la variable 
dependiente e independiente para conocer el probable comportamiento futuro de la Demanda. 
 
 
 
GRÁFICO Nro.  1.- PROYECCIÓN DE LA DEMANDA HISTÓRICA 
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Una vez calculada la serie de la demanda histórica procedemos a realizar el ajuste de la misma 
a una función lineal, según la hipótesis de comportamiento adoptada, a través del método de 
los mínimos cuadrados. 
La ecuación recta que se considera como el método más recomendado porque el crecimiento 
que experimenta la demanda histórica durante los 6 años que disponemos de información 
estadística y esta tasa indicará la demanda de los próximos años. 
 
La ecuación se conoce como la ecuación de la recta. 
 
 
Y = a + bx 
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 En donde: 
 
Y = La variable dependiente, variable que se está analizando, consumo aparente (parque 
automotriz de quito). 
X = La variable independiente, el tiempo, variable cronológica. 
a = Parámetro que define la recta (incógnita) 
b = Parámetro que define la recta (incógnita) 
Recuérdese que X es la variable cronológica (tiempo) que una vez centralizada, la suma se 
hace cero (x = 0). Entonces el proceso de cálculo se simplifica, además n es el número de datos 
de la serie, en nuestro caso su valor es 10. 
En la tabla Nro. 2 se representa el proceso de obtención de la demanda proyectada. 
 
Años X Y x y xy x2 y2
2008 1 286.204         -2,5 -123873,17 309.682,92  6,25 15.344.561.420,03  
2009 2 352.894         -1,5 -57183,17 85.774,75    2,25 3.269.914.550,03    
2010 3 414.788         -0,5 4710,83 2.355,42 -      0,25 22.191.950,69          
2011 4 435.789         0,5 25711,83 12.855,92    0,25 661.098.373,36        
2012 5 470.788         1,5 60710,83 91.066,25    2,25 3.685.805.284,03    
2013 6 500.000         2,5 89922,83 224.807,08  6,25 8.086.115.954,69    
TOTAL 21 2.460.463    0 0,00 721.831,50  17,50     31.069.687.532,83  
Tabla Nro 2. Extrapolación de la Tendencia Histórica Lineal Pura
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
 
Los datos procesados a través de la hoja de cálculo nos permiten calcular el coeficiente de 
correlación y los parámetros de la ecuación. 
En el presente caso se emplea uno de los métodos de ajuste existentes que utiliza las 
desviaciones con respecto a la media representadas en la hoja de cálculo por “y” y “x”. 
El cálculo del coeficiente de correlación es el que a continuación se detalla. 
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   = 0,958 
 
 
ci = 1 – r = 0,042 
 
 
El coeficiente de correlación obtenido, por ser bastante cercano a 1 nos confirma por un lado la 
hipótesis de crecimiento lineal adoptada y por otro que existe una alta correlación entre las 
variables. 
El resultado obtenido significa que el 97,89% delas variaciones del consumo del bien 
intangible ofrecido están en función de la variación del tiempo. 
Si se eleva al cuadrado el coeficiente de correlación se obtiene el coeficiente de determinación 
(r^2) que no es sino la proporción de la variación de la variable dependiente que es causada por 
la variable independiente. 
En el presente caso el coeficiente de determinación es igual a 0,958 que se interpreta en el 
sentido de que el 95,8% de las variaciones del consumo del bien intangible están explicadas 
por las variaciones del tiempo (en las que está implícita la influencia conjunta de muchas 
variables que ya conocemos); es decir que el 4,5% es el porcentaje de la variación del consumo 
que no está explicada por l variable independiente y por lo tanto se debe a otros factores no 
observados o no determinados. Por ello este último indicador se denomina coeficiente de 
indeterminación (ci). 
Es necesario aclarar que si el coeficiente de correlación fuera bajo, denotando ausencia de 
correlación entre las variables tomadas en cuenta para el análisis, el método de descartaría 
automáticamente buscándose otra alternativa para realizar la proyección. 
Satisfechos por la significación de las medidas de correlación procedemos al cálculo de los 
parámetros de la ecuación: 
 
  
   
   
              
          
     
                     
 
 
En la fórmula de arriba, x, y, son las desviaciones con respecto a la media y por lo tanto 
realizamos el reemplazo respectivo. 
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Una vez obtenida la ecuación procedemos a realizar las estimaciones reemplazando en la 
variable x los valores que le corresponden de acuerdo al respectivo año 
Y (2014) = 41247,51 7 . +   265.710,87          
Y (2015) = 41247,51 8 . +   265.710,87          
Y (2016) = 41247,51 9 . +   265.710,87          
Y (2017) = 41247,51 10 . +   265.710,87          
Y (2018) = 41247,51 11 . +   265.710,87          
Y (2019) = 41247,51 12 . +   265.710,87          
           Y = 41247,51    X           +            265.710,87   
 
 
 
En la siguiente tabla se podrá observar la serie ajustada, ya que es necesario visualizar antes 
que empezar con la continuación del plan estratégico 
Es decir que se podrá observar con mayor claridad la demanda proyectada, ya que es 
importante tener una visualización calada en datos ya cuantitativos de la demanda estudiada 
anteriormente, por esta razón se da a continuación el cálculo detallado con las variables 
adecuadas para un menor margen de error en el proyecto del laboratorio Karen la cual servirá 
de ayuda para los cálculo necesario que se darás a lo largo del análisis del plan estratégico del 
Laboratorio. 
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ORD AÑOS
DEMANDA 
PROYECTADA
%
1 Y (2014) = 554.443,47                14,05
2 Y (2015) = 595.690,98                15,10
3 Y (2016) = 636.938,50                16,14
4 Y (2017) = 678.186,01                17,19
5 Y (2018) = 719.433,52                18,23
6 Y (2019) = 760.681,04                19,28
3.945.373,51          100,00
Tabla Nro 3.-DEMANDA PROYECTADA
TOTAL
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
 
La proyección muestra que el crecimiento del parque automotor del mercado es igual para 
todos los segmentos, aunque quizá para los segmentos que a personas de mayores ingresos 
económicos, podrían tener un mayor crecimiento que los demás segmentos, por esta razón 
puede ser una apreciación muy subjetiva. 
El grafico número 2 que a continuación se detalla permite visualizar la serie de datos originales 
y la correspondiente, luego de realizado el ajuste. 
Factores que afectan la demanda. 
Una lista de todos los factores que generan y afectan la demanda por un determinado producto 
en un momento dado, podría llenar un libro y carecerían de vigencia mañana mismo. La 
importancia de los diferentes factores cambia rápidamente y con frecuencia de manera 
imprevisible. 
Los factores que afectan la demanda individual o global pueden definirse a la vez como 
infinitos o como sujetos a cambios sin notificación previa. 
La demanda para mayor comprensión es la cantidad de bienes y servicios(o factores) que un 
comprador puede adquirir y desea hacerlo en un periodo de tiempo dado y a diferentes precios , 
suponiendo que otras cosas , tales como el ingreso del comprador, la publicidad y los precios 
de otros bienes , la permanecen constantes. 
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GRÁFICO Nro.  2.- PROYECCIÓN DE LA DEMANDA PROYECTADA 
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En la línea correspondiente a la demanda proyectada se puede notar dando como resultado las 
estimaciones que se ajustan a los requerimientos de no exagerar el resultado de la proyección. 
Se puede observar que hay un crecimiento continuo y muy cauto, pero en el año 2019 ya es 
una estimación relativamente subjetiva ya que no es recomendable una proyección muy alejada 
del año base, pero existe un incremento considerables y real como es la de 760.681 vehículos 
en la ciudad de Quito. 
 
2.2.5 BALANCE OFERTA DEMANDA 
 
Estimada la demanda potencial utilizando cualquiera de los métodos indicados es necesario 
confrontar el resultado con la capacidad instalada o a instalarse (oferta) en el periodo que se 
analiza con el objeto de definir el posible mercado para el proyecto del laboratorio Karnel cuyo 
análisis estratégico estamos estudiando. 
Con respecto a lo analizado podemos decir las siguientes probabilidades. 
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Que la oferta potencial sea mayor que la demanda potencial (OP>DP). En este caso es evidente 
que existirá una capacidad instalada suficiente para atender los requerimientos del mercado 
haciéndose difícil el ingreso de una nueva unidad productiva a no ser que esta disponga de una 
nueva tecnología que, por ejemplo , reduzca significativamente los costos de producción y 
pueda captar el mercado a base de un menor precio. 
En este caso la empresa menos eficiente tendría que salir del mercado por efecto de una 
obsolescencia económica cediendo su participación en el mismo a favor de la nueva unidad. 
Si la diferencia entre la oferta y la demanda no es significativa es posible la implementación de 
la nueva empresa en la expectativa de que al transcurrir un periodo prudencial, y según sea el 
crecimiento de la demanda, la diferencia citada desaparezca, y la nueva empresa disponga de 
un segmento del mercado para desarrollarse. 
Si la oferta potencial es igual a la demanda potencial (OP=DP) las posibilidades de una nueva 
empresa siguen siendo limitadas, siendo válidas las salvedades consideradas en el caso antes 
analizado. 
Cuando la demanda potencial es mayor que la oferta (OP<DP) es clara la posibilidad de que 
una nueva empresa o unidad productiva pueda entrar en el mercado pues existe una demanda 
insatisfecha. 
De acuerdo a los resultados del caso de la EMPRESA-LABORATORIO DE SISTEMAS DE 
INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN KARNEL que la capacidad 
instalada en el país para la producción del bien intangible en los años proyectados es de forma 
progresiva, cauta y comprobada del método utilizada, es clara su plan estratégico para que 
pueda ampliarse el laboratorio Karnel, ya que cada año captada de la demanda es relativamente 
lógica y aceptada  ya que en cada año analizado, respectivamente y se obtiene de restar la 
oferta de la demanda calculada para cada año representando la demanda insatisfecha lo que es 
lo mismo, el mercado disponible para una ampliación de le empresa. Esta demanda 
insatisfecha podrá ser aceptada total o parcialmente para la ampliación de una unidad 
productiva. 
 
2.3     LOCALIZACIÓN 
 
El estudio de la localización posibilita la determinación de la mejor ubicación de la nueva 
unidad productiva. 
El lugar seleccionado brindará el mejor desenvolvimiento del proyecto, ya sea por factores 
como: cercanía con clientes, proveedores, fuentes de materias primas, mano de obra, así como 
los costos del terreno, y de las instalaciones, para seleccionar correctamente se debe analizar la 
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macro-localización puesto que en nuestro  proyecto la micro localización se refiere a la 
dirección exacta únicamente. 
La Importancia de una adecuada localización 
La localización es muy importante dado que su influencia económica podría hacer variar el 
resultado de la evaluación, comprometiendo en el largo plazo una inversión en un marco de 
carácter de difícil y costosa alteración. Por ello su análisis debe hacerse en forma integrada con 
las demás etapas del proyecto. Al estudiar la localización de un proyecto se puede concluir que 
hay más de una solución factible adecuada, y más todavía cuando el análisis se realiza a nivel 
de prefactibilidad. De igual manera la óptima localización para el escenario actual puede no 
serlo en el futuro. Por lo tanto la selección de la ubicación debe realizarse teniendo en cuenta 
su carácter definitivo. La localización condiciona la tecnología a utilizar ya sea por 
restricciones físicas como por la variabilidad de los costos de operación y capital de las 
distintas alternativas tecnológicas asociadas a cada ubicación posible .Sin embargo el estudio 
de localización no puede ser meramente un análisis técnico sino su objetivo es más general que 
la ubicación por sí misma; es elegir aquélla‚ que permita las mayores ganancias entre las 
alternativas que se consideren factibles, considerando factores técnicos, tributarios, sociales, 
etc. No hay que olvidar que siempre existirá la variable subjetiva, no cuantificable, que afectan 
la decisión, por ejemplo, las motivaciones del personal .El estudio de localización consta de 
dos etapas: la macrolocalización y la microlocalización. La macrolocalización permitir acotar 
el número de soluciones posibles, determinado la región óptima. La microlocalización 
determina el emplazamiento definitivo del proyecto, partiendo de la región determinada en la 
macrolocalización. Así la macrolocalización considera muchos factores distintos a los 
utilizados en la microlocalización (ejemplo, políticas impositivas, clima).La localización 
generalmente se determina en paralelo al estudio de ingeniería. Sin embargo, existen casos en 
los cuales el mercado se circunscribe a la localización, por lo cual la misma se deberá 
determinaren paralelo al estudio de mercado; como ejemplos se pueden citar las empresas 
distribuidoras de gas y las empresas de TV por cable entre ortos. 
 
2.3.1 OBJETIVO 
 
El estudio de la localización del proyecto tiene por objeto, encontrar el lugar donde se ha de 
ubicar la nueva ampliación del Laboratorio Karnel, la misma que prestara los servicios de 
electrónica a los vehículos, para ello se debe analizar las alternativas y decidir por la ubicación 
que cumpla con las exigencias del proyecto, que permita obtener una máxima producción de 
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servicios, maximizando beneficios y reduciendo al mínimo los costos de la inversión, los 
costos y gastos durante la puesta en marcha del proyecto
1
. 
Esta ubicación coadyuvar, desde la perspectiva financiera privada, a la maximización de las 
utilidades y a minimizar los costos unitarios, desde la perspectiva social. 
En el análisis sobre localización toma protagonismo variable distancia que se refleja en los 
costos de transporte de insumos y productos. 
El estudio tiene la vinculación además con la inquietud social en lo relativo a la equitativa 
distribución espacial de la inversión. 
El análisis de la localización implica dos niveles de definición: la macrolocalización en la cual  
se analizan diversas alternativas a fin de definir la zona o región que mejores ventajas ofrece 
desde el punto de vista de las distancias, acceso de la infraestructura , tamaño de la demanda, 
disponibilidad de insumos y la existencia de industrias conexas y servicios auxiliares; la 
microlocalización en cambio aborda el estudio comparativo de los costos que implica la 
localización dentro de cada una de las alternativas consideradas en el primer nivel de  
definición. 
 De esta manera la macrolocalización nos llevara a definir una zona o región adecuada para 
localizar la empresa y la macrolocalización, a través de un análisis exhaustivo en lo relativo a 
costos, inversiones y ciertos aspectos cualitativos, definirá la ubicación exacta de la nueva 
fábrica dentro de la zona o región escogida. 
El problema de la localización puede tener mayor o menor grado de complejidad de acuerdo al 
tipo de proyecto. 
 
 
2.3.2 FACTORES QUE DETERMINAN LA LOCALIZACIÓN 
 
La localización de una unidad productiva depende de la influencia de ciertos elementos 
conocidos con el nombre de fuerzas o factores locacionales. 
La distribución geográfica de la inversión está condicionada por la incidencia de estos factores. 
Estos factores pueden ser agrupados en tres grupos que a continuación se analizan, pero antes 
de analizarlos es importante estudiar la macro y Micro Localización. 
La Macro-Localización comprende la selección del área donde se ubicará el proyecto, para la 
selección de la zona se ubicara el laboratorio Karnel, se debe tomar en cuenta los siguientes 
factores de estudio. 
 Factores comerciales:  
                                                 
1
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Proximidad a Mercados de Consumo 
Nivel de presencia de Competidores 
 Facilidad de Infraestructura Física y de servicios: 
Energía eléctrica, teléfono, agua potable, y alcantarillado. 
Vías de circulación. 
 Características del entorno económico y social de la roza. 
 Factores Laborales y Mano de obra especializada. 
Para determinar la localización hay varios factores a tener en cuenta, como ser: 
Medios y costos del transporte; 
Disponibilidad y costo de mano de obra idónea; 
Cercanía de las fuentes de abastecimiento; 
Factores ambientales; Este es un factor a tener en cuenta dado que hay zonas que debido a sus 
condiciones climáticas extremas impiden el establecimiento de ciertas industrias. 
Cercanía del mercado; 
Costo y disponibilidad de terrenos; 
Topografía de suelos; 
Posibilidad de tratar desechos; 
Existencia de una infraestructura industrial adecuada; 
Comunicación; 
Disponibilidad y confibiabilidad de los sistemas de apoyo; 
Condiciones sociales y culturales; y 
Consideraciones legales y políticas. Los últimos tres factores no se encuentran relacionados 
directamente con el proceso productivo. 
 
 
2.3.3 COSTO DE TRASPORTE 
 
La variable distancia tiene su expresión concreta en los costos relativos al transporte en los que 
se deben incluir, a más productos. 
El costo del transporte es posiblemente el factor que más pesa en las decisiones de localización 
y por lo general es la variable que más se analiza para definir la misma. 
Si existiera un solo mercado y una sola fuente proveedora de materia prima el estudio no se 
reduciría a analizar la localización del Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y 
Comercialización Karnel junto al mercado o junto a la fuente de materia prima dependiendo de 
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los costos resultantes de transportar los insumos en el primer caso y los productos en el 
segundo, respectivamente. 
En la práctica el estudio puede implicar ciertas complejidades que serán abordadas al resolver 
el respectivo caso. 
El Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel esta 
ciertamente es una posición ventajosa puesto que los proveedores y los clientes circulan dentro 
de la ciudad de Quito 
 
 
2.3.4 DISPONIBILIDAD DE INSUMOS Y FACTORES 
 
Este factor locacional es especialmente importante en los planes estratégicos que al requerir de 
ciertos insumos y factores su disponibilidad a costos favorables puede definir la localización 
del Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel. 
 En muchos casos la existencia de mano de obra hábil para determinada producción ha sido un 
factor decisivo para la localización del laboratorio en los que además este factor tiene gran 
influencia dentro de los costos de producción. 
 
 
2.3.5 OTROS FACTORES 
 
En la mayoría de los casos los factores arriba analizados permiten llegar a una definición 
objetiva en lo relativo a la localización; sin embargo, si esta no hubiera sido definida en forma 
categórica, existen otros elementos que pueden facilitar o complementar la decisión.  
Estos factores tienen relación con incentivos fiscales de tipo tributario, crediticio o cambiario 
emanados de leyes de fomento que apuntan a generar desarrollo en zonas deprimidas 
propiciando además la despolarización del mismo.  
Dentro de estos incentivos se puede citar la creación de parques industriales que tienen como 
objetivo potenciar el desarrollo de micro- regiones a través del aprovechamiento de economías 
externas. 
Otros factores que podrían coadyuvar para la localización de un proyecto son los relativos a las 
condiciones climáticas, facilidades administrativas y de comunicación pues permiten una 
mayor comodidad en la gestión productiva del Laboratorio de Sistemas de Inyección 
Electrónica y Comercialización Karnel. 
 
 
2.3.6 CLASIFICACIÓN DE LA EMPRESA SEGÚN SU LOCALIZACIÓN 
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Como resultado de la influencia que puedan ejercer los factores locacionales los proyectos 
orientaran su localización en un rango cuyos límites son el mercado, por un lado, y las fuentes 
de aprovisionamiento de insumos y factores, por otro.  
El Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel se encuentra 
dentro del rango de la clasificación de la localización ya estudiada arriba, la cual es los que se 
localizan junto al mercado. 
 
 
2.4     TAMAÑO 
 
En definitiva se centra en decidir qué tamaño de planta se debe adquirir  para la producción del 
bien intangible dado  tomando como punto de partida la existencia de una demanda potencial 
estimada a través  del estudio de mercado, la demanda potencial ya está calculada 
anteriormente en las proyecciones ya hechas. 
El dimensionamiento de la capacidad de la prestación de servicios del Laboratorio Karnel en 
función de los resultados obtenidos en el Estudio de Mercado, es un trabajo de aproximaciones 
sucesivas, teniendo como base, la solución óptima en cuanto al tiempo de la planta, la solución 
será aquel que, siendo viable, conduzca al resultado económico más probable para el proyecto 
en su conjunto. 
El tamaño de un proyecto es su capacidad de producción durante un periodo de tiempo de 
funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo de proyecto de que se 
trata. El tamaño de un proyecto es una función de la capacidad de producción, del tiempo y de 
la operación en conjunto.  
Las variables determinantes del tamaño de un proyecto son:  
• La dimensión y características del mercado. 
• La tecnología del proceso productivo. 
• La disponibilidad de insumos y materia prima. 
• La localización. 
• Los costos de inversión y de operación. 
• El financiamiento del proyecto. 
  
En el mundo empresarial encontramos micro, pequeña, mediana y gran empresa. Entonces uno 
de los aspectos que debemos considerar es la magnitud de nuestro proyecto ¿hacia dónde va? 
Una micro, pequeña, mediana o gran empresa, todo ello va a depender del objetivo del 
productor y de su capacidad de inversión.  
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Factores determinantes  
Para determinar el tamaño de nuestro proyecto existen ciertos parámetros, entre los que 
tenemos:  
- Las ventas  
- Capital  
- Número de trabajadores, etc.  
La cantidad demandada proyectada a futuro es quizá el factor condicionante más importante 
del tamaño, aunque éste no necesariamente deberá definirse en función del crecimiento 
esperado del mercado, ya que como se verá más adelante el nivel óptimo de operación no 
siempre será el que maximice las ventas.  
Hay tres situaciones básicas del tamaño que pueden identificarse respecto del mercado: aquella 
en que la cantidad demandada total sea claramente menor que la menor de las unidades 
productoras posibles de instalar, aquella en que la cantidad demandada sea igual a la capacidad 
mínima que se puede instalar y aquella en que la cantidad demandada sea superior a la mayor 
de las unidades productoras posibles de instalar.  
La disponibilidad de Insumos, tanto humanos como materiales y financieros, es otro factor que 
condiciona el tamaño del proyecto.  
Los Insumos podrían no estar disponibles en la cantidad y calidad deseada, limitando la 
capacidad de uso del proyecto o aumentando los costos del abastecimiento, pudiendo incluso 
hace recomendable el abandono de la idea que lo originó.  
La disponibilidad de Insumos se interrelaciona a su vez con otro factor determinante del 
tamaño: la localización del proyecto. Mientras más lejos este de las fuentes de Insumos, más 
alto sea el costo de su abastecimiento, produciendo una deseconomía de escala.  
En algunos casos, la tecnología seleccionada permite la ampliación de la capacidad productiva 
en tramos fijos.  
En otras ocasiones, la tecnología impide el crecimiento paulatino de la capacidad, por lo que 
puede ser recomendable invertir inicialmente en una capacidad instalada superior a la requerida 
en una primera etapa se prevé que en el futuro de comportamiento del mercado, la 
disponibilidad de Insumos, u otra variable harán posible una utilización rentable de esa mayor 
capacidad.  
En el estudio de mercado se señaló que la investigación del sub mercado consumidor podría 
incorporar una análisis de elasticidad precio de la demanda del bien que el proyecto de 
entregaría a la comunidad. 
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 Ello permitiría establecer cuál podría ser el aumento o disminución de la cantidad demandada 
ante una variación del precio, ya sea por un aumento o baja de este.  
El tamaño está sujeto a la función de demanda establecida para el proyecto y no solo debe 
reflejar la situación actual, también debe estar preparado para las atender las proyecciones de 
demanda futuras.  
Factores:  
• Análisis de la cantidad demandada (economías de escala)  
• Disponibilidad de recursos 
• Localización del proyecto  
• Estrategia comercial (exclusividad)  
• Tecnología seleccionada.  
Cubrir la mayor cantidad demandada de un producto que tiene un margen de contribución 
positivo no siempre hace que la rentabilidad se incremente, ya que la estructura de costos fijos 
se mantiene constante dentro de determinados límites. 
Economía del tamaño del proyecto:  
Casi la totalidad de los proyectos presentan una característica de desproporcionalidad entre 
tamaño, costo e inversión, lo que hace por ejemplo que al duplicarse el tamaño los costos e 
inversiones no se dupliquen. Esto ocurre por las economías o deseconomias de escala que 
presentan los proyectos.  
La determinación del tamaño de basarse en dos condiciones que confieren un carácter 
cambiante a las optimidad del proyecto: la relación precio volumen, por el efecto de la 
elasticidad de la demanda y la relación costo volumen por las economías y deseconomías de 
escala que pueden lograrse en el proceso productivo. 
 La evaluación que se realice de estas variables tiene por objeto estimar los costos y beneficios 
de las diferentes alternativas posibles de implementar y determinada el valor actual neto de de 
cada tamaño opcional para identificar a aquél en que éste se maximiza.  
Los antecedentes que proporciona el estudio de elasticidad precio de la demanda serán 
determinantes para llegar a establecer la conveniencia de bajar el precio para así utilizar la 
capacidad ociosa.  
De esta forma, la decisión que se adoptará será aquella en que el ingreso volumen comparado 
con el costo volumen maximice en términos actuales el beneficio neto del proyecto, tomando 
en cuenta que un proyecto con demanda creciente, como se analizará más adelante podría 
requerir a ocupar a futuro la capacidad ociosa, haciéndola disminuir con el tiempo razón por lo 
cual la baja de precio para el primer año podría ser mayor que la del segundo y siguientes. 
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El tamaño de un proyecto con mercado creciente.  
Como se mencionó anteriormente, el tamaño óptimo depende, entre otras cosas, de las 
economías de escala que estén presentes en un proyecto.  
Al estar en presencia de un mercado creciente, está variable toma más importancia ya que 
deberá adoptarse por definir un tamaño inicial lo suficientemente grande como para que pueda 
responder a futuro a ese crecimiento del mercado u otro más pequeño pero que vaya 
ampliando. 
Tamaño y materias primas: 
De acuerdo con las posibilidades de las escalas de producción. 
 El primer caso obliga a trabar con capacidad ociosa programada, la que podría compensarse 
con las economías de escala que se obtendrían de operar con un mayor tamaño. 
Se refiere a la provisión de materias primas o insumos suficientes en cantidad y Calidad para 
cubrir las necesidades del Proyecto durante los años de vida del mismo.  
La fluidez de la materia prima, su Calidad y cantidad son vitales para el desarrollo del 
Proyecto.  
Es recomendable levantar un listado de todos los proveedores así como las cotizaciones de los 
productos requeridos para el Proceso productivo. 
Si el Mercado interno no tiene Capacidad para atender los requerimientos del Proyecto, 
entonces se puede acudir al Mercado externo, siempre que el precio de la materia prima o 
insumo este en relación con el nivel esperado del costo de Producción. 
El Mercado proveedor de materia prima, así como los Precios, pudiendo el Proyecto identificar 
al proveedor que presenta Precios menores pero sin perder la Calidad de los insumos exigido 
por el Proceso productivo. 
Tamaño y financiamiento: 
Si los Recursos Financieros son suficientes para cubrir las necesidades de inversión el Proyecto 
no se ejecuta, por tal razón, el Tamaño del Proyecto debe ser aquel que pueda financiarse 
fácilmente y que en lo posible presente menores costos financieros. 
La disponibilidad de Recursos Financieros que el Proyecto requiere para inversiones fijas, 
diferidas y/o capital de trabajo es una condicionante que determina la cantidad a producir. 
Tamaño y tecnología: 
El Tamaño también está en Función del Mercado de maquinarias y equipos, porque el número 
de unidades que pretende producir el Proyecto depende de la disponibilidad y existencias de 
activos de capital. En algunos casos el Tamaño se define por la Capacidad estándar de los 
equipos y maquinarias existentes, las mismas que se hallan diseñadas para tratar una 
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determinada cantidad de productos, entonces, el Proyecto deberá fijar su Tamaño de acuerdo a 
las especificaciones Técnica de la maquinaria, por ejemplo 2000 unidades por hora. 
En otros casos el grado de Tecnología exige un nivel mínimo de Producción por debajo de ese 
nivel es aconsejable no producir porque los costos unitarios serían tan elevados que no 
justificaría las operaciones del Proyecto. La Tecnología condiciona a los demás Factores que 
intervienen en el Tamaño. 
Tamaño propuesto: 
Analizados los puntos anteriores, se determina el Tamaño del Proyecto considerando: El 
volumen de Producción, cuyo componente deberá encontrarse dentro de los márgenes de la 
Demanda insatisfecha del Mercado. Los aspectos relacionados con el abastecimiento de 
materia prima, insumos, materiales, equipos, personal suficiente, etc. 
La implementación de la Planta, facilitada por la existencia de equipos y maquinarias con 
Capacidad productiva acorde a las exigencias del Proyecto.  
La predisposición y Capacidad de los inversionistas para llevar a cabo el Proyecto. Explicados 
estos Factores es posible responder: 
El tamaño como una función de la capacidad de producción:  
Al considerar el tamaño como una función de la capacidad de producción se debe distinguir 
entre capacidad teórica, capacidad normal viable y capacidad nominal máxima. 
 Capacidad teórica. Es aquel volumen de producción que, con técnicas óptimas, permite operar 
al mínimo costo unitario. Capacidad nominal máxima.  
Esta es la capacidad técnicamente viable y a menudo corresponde a la capacidad instalada, 
según las garantías proporcionadas por el abastecedor.  
Para alcanzar las cifras de producción máximas se necesitarían horas extraordinarias de trabajo, 
así como un consumo excesivo de suministros de fábrica, servicios, repuestos y partes de 
desgaste rápido, lo cual aumentaría el nivel normal de los costos de operación.  
Capacidad normal viable. Esta capacidad es la que se logra en condiciones normales de trabajo 
teniendo en cuenta no sólo el equipo instalado y las condiciones técnicas de la planta, tales 
como paros normales, disminuciones de la productividad, feriados, mantenimiento, cambio de 
herramientas, estructura de turnos deseada, y capacidades indivisibles de las principales 
máquinas, sino también el sistema de gestión aplicado.  
Así, la capacidad normal viable es el número de unidades producidas por período en las 
condiciones arriba mencionadas.  
Esta capacidad debe responder a la demanda derivada del estudio del mercado.  
Cuando se expresa el tamaño del proyecto se emplea el concepto de capacidad normal viable. 
52 
 
Al analizar las variables determinantes del tamaño del proyecto, se planteó la necesidad de 
considerar el comportamiento futuro de la demanda como una forma de optimizar la decisión, 
no tanto en respuesta a una realidad coyuntural como a una situación dinámica en el tiempo. 
Mercado: 
 Es el área en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las 
transacciones de bienes y servicios a precios determinados.  
Se pretende mediante este estudio generar una idea del mercado en el que se va a colocar el 
producto o brindar el servicio.  
Demanda:  
Cantidad del bien o del servicio que es solicitado por el cliente.  
Depende de la demanda la cantidad de bien o servicio a producir o brindar.  
Oferta:  
Capacidad que se tenga para satisfacer la demanda. Cuando se habla de capacidad se refiere al 
manejo de los recursos y a la capacidad instalada de la competencia.  
Precio: Cantidad de dinero que se requiere para adquirir un producto/servicio.  
El precio variará de acuerdo al juego de la oferta y demanda, o al fijado por el organismo que 
lo controla, si es el caso. 
 Para fijar el precio se tomará en cuenta los siguientes factores:  
- Precios de venta de la competencia  
- Poder adquisitivos de los consumidores  
- Reacción esperada de la competencia con la introducción del producto 
- Que el producto sea nuevo en el mercado  
- Que el producto exista en el mercado pero sea nuevo para la empresa  
- La promoción  
- La manufactura  
- Los canales de distribución que se utilicen  
- Versatilidad del producto  
- Servicios auxiliares del producto (complementarios)  
Comercialización:  
Conjunto de acciones realizadas por la empresa para hacer llegar un producto a los 
consumidores. Por lo tanto, se establecerán los objetivos e instrumentos necesarios para 
alcanzar este objetivo. Para esto, se requiere las funciones físicas y auxiliares.  
Funciones físicas y auxiliares: Las funciones físicas están relacionadas con el empaque, 
tamaño, aspecto, marca, transporte, etc.  
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Las funciones auxiliares están relacionadas con el precio, control de calidad, normas de 
elaboración del producto, etc.  
El precio es quizás el elemento más importante de la estrategia comercial en la determinación 
de la rentabilidad del proyecto, ya que será el que defina en último término el nivel de los 
ingresos. Es importante también, las condiciones de venta, el porcentaje de cobro al contado, el 
plazo de crédito, el monto de las cuotas, los descuentos por pronto pago, los descuentos por 
volumen, etc.  
Estudio técnico:  
Concepto: 
 Objetivo  
Elementos del estudio técnico  
Tamaño óptimo de un proyecto  
Proceso de producción y selección del proceso  
Localización de la planta. 
 
 
2.4.1 OBJETIVO 
 
El estudio de factibilidad es un plan de producción de determinación bien o servicios; dentro 
del mismo el estudio del tamaño tiene como objetivo determinar la capacidad o escala optima 
del equipo a emplearse en la producción del bien intangible dado teniendo como referente los 
resultados obtenidos en el estudio de mercado. 
La respuesta parecería fácil si consideramos que el estudio del mercado definió que cantidad se 
puede vender y por lo tanto estaría también definiendo a la escala de la planta. El tema, sin 
embargo, presenta ciertas limitaciones que en muchas ocasiones no permiten la definición de 
un tamaño óptimo sino más bien de una escala que se aproxime a ese ideal. 
El problema es más objetivo si consideramos de bienes de capital si bien ofrece algunas 
alternativas en lo relativos a escalas o tamaños de producción puede presentar también ciertas 
limitaciones sobre todo cuando se trata de las escalas mínimas económicas establecidas de 
acuerdo  a circunstancias  diferentes a la realidad de nuestro laboratorio. 
Es importante indicar que los prestadores de servicios no producen equipos cuya capacidad 
este por debajo de lo que consideran, por razones técnicas de eficiencia, la escala mínima 
económica. 
En este sentido y considerando que nuestro laboratorio depende tecnológicamente de los 
productores de bienes de capital, el estudio de tamaño tiene que tomar en cuenta las 
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limitaciones y características propias de la realidad económica local y ajustarlas en la mejor 
forma a las escalas o tamaños existentes en el emocionado mercado. 
Por esta razón el estudio del tamaño se convierte en un proceso de aproximaciones sucesivas 
que teniendo como limites el tamaño del mercado y las escalas mínimas económicas, nos 
permite definir la mejor de las escalas considerando las limitaciones existentes. 
 
 
2.4.2 CONCEPTO 
 
Se entiende por tamaño óptimo aquel que permite obtener el costo unitario mínimo de 
producción, desde el punto de vista social o la maximización de las utilidades, desde el punto 
de vista privado. 
Es importante diferenciar el concepto de tamaño desde el punto de vista técnico y económico. 
El concepto técnico se identifica con la capacidad de producción, en términos físicos, de un 
conjunto de máquinas que posibilitan la realización de un proceso productivo. 
Por lo general esta capacidad se expresa en términos de volumen de producción (toneladas, 
litros, metros etc.)En un periodo que generalmente es de un año. 
Dentro de la capacidad técnica de producción es necesario distinguir entre la capacidad teórica 
y la real o efectiva. 
La primera es aquella que se lograría que en condiciones ideales de producción y por lo tanto 
sea difícil alcanzarla en la práctica debido a varios factores como la baja productividad de la 
mano de obra, interrupciones consideradas casi como normales y perdidas de eficiencia por la 
ubicación de la planta con respecto al nivel del mar. 
La capacidad real es el nivel que efectivamente produce el equipo considerando las 
limitaciones indicadas. El concepto económico en cambio se refiere al volumen de producción 
que hace rentable la producción. 
 
 
2.4.3 EL TAMAÑO Y SU RELACIÓN CON LOS COSTOS 
 
La escala de producción y el grado de utilización de la misma tiene una marcada influencia en 
los costos. Esta influencia se hace trascendente tanto en el corto como largo plazo. 
En el corto plazo el grado de utilización de la escala adoptada determinará variaciones en los 
costos unitarios. En el largo plazo en cambio la utilización de mayores escalas de producción 
originará el aparecimiento de economías des economías de escala. 
El enfoque a largo plazo tiene una íntima relación con el objetivo del estudio de tamaño cual es 
el de determinar la escala óptima de producción.  
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Se refiere por lo tanto a la necesidad de escoger entre las alternativas de tamaños de planta que 
ofrece el mercado de bienes de capital y hacerlas compatibles, sobre todo, con los resultados 
del estudio de mercado para lograr la mejor opción. 
Por lo general la utilización de mayores escalas de producción dan como resultado la obtención 
de economías de escala que corresponden a la baja de los costos unitarios proveniente de una 
operación en mayor escala. 
Cada escala o tamaño de planta que analicemos, dentro del proceso de decisión para escogerla, 
tendrá una curva de costo unitario. 
Las economías de escala se pueden originar en aspectos de carácter netamente técnico 
(economías tecnologías) y en aspectos que se relacionan con las ventajas en precios y fletes 
que se pueden obtener como consecuencia del volumen del negocio (economías pecuniarias). 
Las economías tecnológicas tienen relación fundamentalmente con el uso eficiente de los 
insumos obteniendo mejores rendimientos por reducción de desperdicios, aprovechamiento de 
subproductos y utilización intensiva de personal técnico que deviene en un incremento de la 
productividad. 
Las economías pecuniarias aparecen pues las compras de insumos en volúmenes considerables 
pueden significar menores precios y las inversiones en infraestructura para grandes escalas de 
producción en general significan menores niveles de inversión por unidad de capacidad 
instalada 
Analizada la influencia del tamaño en los costos desde la visión a largo plazo es necesario 
definir ciertos aspectos complementarios que nos facilitarán la decisión para escoger la mejor 
escala de producción. 
Hasta el momento las variables tomadas en cuenta nos permiten concluir que la decisión sobre 
la escala a escoger debe tomar en cuenta, como límite superior, el volumen de demanda 
definido por el estudio de mercado y como límite inferior la consideración sobre la existencia 
de escalas mínimas. 
Si la escala mínima disponible es muy superior al volumen de demanda potencial estimada por 
el estudio de mercado la adopción de esa escala acarrearía serios problemas a la empresa pues 
los costos serían elevados por la baja utilización de la capacidad. Este es un caso que a menudo 
se suscita en nuestros países debido a la baja potencialidad de los mercados. 
Por el contrario si existen alternativas de escalas compatibles con la demanda estimada, se 
eliminarían las alternativas demasiados grandes (aunque presenten economías de escala) y se 
proseguirían en el análisis de las restantes en función de los demás elementos limitantes. 
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La localización también puede constituirse en un factor limitante para la definición de la 
escala; al analizar las tipologías de los proyectos de acuerdo a su localización definimos que 
muchos de ellos deben localizarse junto a las fuentes de materias primas. Este aspecto puede 
influir en la determinación de la escala puesto que determinada localización implicaría una 
disponibilidad de materia prima limitada por la capacidad de producción de la zona y por lo 
tanto la decisión sobre el tamaño del proyecto debería considerar esta limitación, aunque el 
volumen de la demanda sea mayor. 
 Y las disponibilidades de financiamiento. 
Por último y si no existieran las limitaciones expuestas es probable que la definición de la 
escala se determine en función de las disposiciones de financiamiento. 
Así, si demanda fuera suficiente, las escalas disponibles compatibles con la misma y se 
dispusiera de una amplia oferta  de insumos que permitieran escoger una escala mayor de 
producción, podría suceder que las disponibilidades financieras del empresario no le permitan 
adquirirla y por lo tanto optaría por una escala menor que éste de acuerdo con sus reales 
posibilidades de financiamiento. 
Todos los aspectos analizados a través de aproximaciones sucesivas, nos permitirán definir la 
escala de producción que, aunque en algunos casos no sea la óptima por las limitaciones 
anotadas, mejor se ajuste a las circunstancias imperantes. 
Definida la escala es necesario abordar el problema del tamaño y su relación con los costos en 
el corto plazo es decir del comportamiento de los mismos en función de la mayor o menor 
utilización de la escala escogida; el análisis por lo tanto se circunscribirá a la curva de costo 
unitario que le corresponde a esa escala. 
Este comportamiento está en función de la forma en que el agente productivo combina los 
factores de la producción buscando optimizar los rendimientos a base de la utilización los 
factores cuyo costo marginal sea inferior al ingreso marginal y entre ellos, el que maximice esa 
diferencia. 
El término marginal hay que entenderlo como sinónimo de adicional; por lo tanto utilizará 
adicionalmente un factor si el costo de este inferior al ingreso adicional que obtiene al 
emplearlo. 
Los costos en una empresa se clasifican en fijos y variables y se los puede expresar a través de 
la fórmula: 
 
Costo Total (CT) = Costo Fijo (CF) + Costo Variable (CV) 
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El costo total de una empresa tiende a aumentar cuando se utilizan factores adicionales para 
aumentar el nivel de producción. Sin embargo este costo crece en forma menos que 
proporcional que el crecimiento de los factores adicionales contratados debido al diferente 
comportamiento de sus dos componentes. 
Los costos fijos son aquellos que no varían en relación con la cantidad producida y por lo tanto 
permanecen más o menos constantes cualquiera que sea el grado de utilización de la capacidad 
instalada. 
Los costos variables en cambio varían en función del nivel de utilización de la capacidad 
instalada. 
Si dividimos la ecuación de los costos por el volumen de producción tendremos como 
resultado los costos medios o costos unitarios (cu) 
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CAPITULO III 
 
 
3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO  
 
Es el proceso de desarrollo e implementación de estrategias para alcanzar propósitos u 
objetivos.  
El direccionamiento estratégico se aplica sobre todo en actividades de negocios. Dentro de los 
negocios se usa para proporcionar una dirección general a una compañía (llamada Estrategia 
empresarial) en estrategias financieras, estrategias de desarrollo de recursos humanos u 
organizativos, en desarrollos de tecnología de la información y crear estrategias de marketing 
para enumerar tan sólo algunas. 
 Este artículo considera la planificación estratégica de una forma genérica de modo que su 
contenido puede ser aplicado a cualquiera de estas áreas. 
Es necesario identificar los problemas que se enfrentan con el análisis estratégico y distinguir 
de ellos los propósitos que se alcanzarán con dichos planes. Uno de los propósitos pudiera ser 
resolver el problema, pero otro pudiera ser agravar el problema 
Una buena estrategia debe: 
Ser capaz de alcanzar el objetivo deseado. 
Realizar una buena conexión entre el entorno y los recursos de una organización y 
competencia; debe ser factible y apropiada 
Ser capaz de proporcionar a la organización una ventaja competitiva; debería ser única y 
sostenible en el tiempo. 
Dinámica, flexible y capaz de adaptarse a las situaciones cambiantes. 
 
3.1  MISIÓN DE LA EMPRESA 
 
“Proporcionar el servicio de diagnóstico, control de gases y afinamiento de motores a 
vehículos que tienen sistema de inyección electrónica al menor costo de mercado a la 
población de Quito que dispongan automóviles” 
 
 
3.2     VISIÓN DE LA EMPRESA 
 
“Liderar con el crecimiento tecnológico mediante la presentación de servicios de 
mantenimiento automotriz convirtiéndonos en un centro elite, con cultura de calidad, y servicio 
personalizado contribuyendo con el progreso del Laboratorio de Sistemas de Inyección 
Electrónica y Comercialización Karnel y con el adelanto comercial comunitario” 
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3.3     ANÁLISIS FODA 
 
Durante la década de los años sesenta se desarrollaron varias técnicas para analizar las 
operaciones de una empresa diversificada y verla como un portafolio de negocios.  
Estas técnicas aportaban un marco de referencia para categorizar los diferentes negocios de una 
empresa y determinar sus implicaciones en cuanto a asignación de recursos. 
 
Figura Nro. 1.- Análisis FODA del laboratorio KARNEL 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Estas variables permiten conformar un cuadro de la situación actual obteniendo un diagnóstico 
preciso para tomar decisiones acordes con los objetivos y políticas formuladas. 
En el cuadro Nro. 1 se construye una matriz
2
 con dos dimensiones dentro/fuera y bueno/malo 
para efectuar su análisis. 
                                                 
2
 Desarrollo Organizacional y General. II Edición, Patricio Rojas. HOLDING DINE. 
FODA 
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Cuadro Nro.  1.- Matriz para el análisis FODA 
 
 
Positivas (bueno) Negativas (malo) 
Interior (dentro) Fortalezas Debilidades 
Exterior (fuera) Oportunidades Amenazas 
 
Elaborado por : Esteban Toscano 
Hoy más que nunca, los cambios que se producen en el entorno tienen un efecto importante en 
el Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel, el éxito 
dependerá de la capacidad de adaptación al entorno cambiante y con la velocidad con que se 
responda, la evaluación oportuna y permanente, permitirá analizar e identificar las tendencias, 
fenómenos y fuerzas que tienen o tendrán un impacto clave en su desarrollo. 
Las fortalezas y debilidades son variables internas de la Organización, por lo que es posible 
actuar directamente sobre ellas
3
, las que fueron evaluadas, utilizando el cuadro Nro. 2 de 
ponderación de impactos y calificación. 
 
Cuadro Nro.  2.- Calificación e Impacto de Fortalezas y Debilidades 
 
IM
P
A
C
T
O
 1 Si se representa un IMPACTO PEQUEÑO 
3 Si se representa un IMPACTO MEDIO   
5 Si se representa un IMPACTO GRANDE   
C
A
L
IF
IC
A
C
IÓ
N
 1 Si se representa una DEBILIDAD MAYOR 
2 Si se representa una DEBILIDAD MENOR 
3 Si se representa una FORTALEZA MENOR 
4 Si se representa una FORTALEZA MAYOR 
Elaborado por : Esteban Toscano 
Se representa con los valores 1,3 y 5 a un pequeño, medio o gran impacto, mientas que se 
califica a las debilidades mayor y menor con os valores 1 y 2, pero las fortalezas menor y 
mayor son calificadas con los valores 3 y 4 respectivamente. 
                                                 
3
 Planificación Estratégica con Enfoque a Gestión de Proyectos. Ing Gustavo Pico M:B:A: fullmarket. 
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Las fortalezas son capacidades especiales que dispone el Laboratorio de Sistemas de Inyección 
Electrónica y Comercialización Karnel, y cuenta con una posición privilegiada frente a la 
competencia, recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades 
que se desarrollan positivamente.  
Las debilidades son factores que provocan una posición desfavorable frente a la competencia, 
recursos que carecen, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan 
positivamente. 
En la tabla Nro. 4, se representa matriz de evaluación del medio ambiente interno de las dos 
variables. 
 
Tabla Nro.  4.- Matriz de Evaluación del Ambiente Interno 
 
 
   
IMPACTO 
%            
REL 
CALIF 
RESULTADO 
PONDERADO  
1 
F
O
R
T
A
L
E
Z
A
S
 
Brinda servicios de mtto. Automotriz 5 21% 4 0,83 
2 Costos operativos controlados 5 21% 4 0,83 
3 
5 Si se representa un IMPACTO 
GRANDE 
5 21% 4 0,83 
4 
D
E
B
IL
ID
A
D
E
S
 1 Si se representa una DEBILIDAD 
MAYOR 
3 13% 2 0,25 
5 
2 Si se representa una DEBILIDAD 
MENOR 
3 13% 2 0,25 
6 
3 Si se representa una FORTALEZA 
MENOR 
3 13% 2 0,25 
  
TOTAL EVALUACIÓN 24 100% 
 
3,25 
  
    
  FUENTE :     Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel 
Elaborado por : Esteban Toscano 
 
 
 
 
 Los resultados producto del análisis representan un valor 24 adimensional correspondiente al 
impacto, con lo se obtiene el porcentaje relativo si efectuamos una multiplicación por la 
calificación se obtiene un valor 3.25 adimensional denominado resultado ponderado. 
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Las oportunidades y las amenazas son variables externas, por lo que en general resulta muy 
difícil poder modificarlas
4
.Estas variables externas fueron evaluadas, utilizando el cuadro Nro. 
3 de ponderación de impactos y calificación. 
 
Cuadro Nro.  3.- Calificación e Impacto de Oportunidades y Amenazas 
 
IM
P
A
C
T
O
 
1 Si se representa un IMPACTO PEQUEÑO 
3 Si se representa un IMPACTO MEDIO 
5 Si se representa un GRAN IMPACTO 
C
A
L
IF
IC
A
C
IÓ
N
 
1 Si se representa una AMENAZA MAYOR 
2 Si se representa una AMENAZA MENOR 
3 Si se representa una OPORTUNIDAD MENOR 
4 Si se representa una OPORTUNIDAD MAYOR 
 
 
Elaborado por : Esteban Toscano 
 
 
 
Se representa con los valores 1,3 y 5 a un pequeño, medio o gran impacto, mientras que se 
califica a las amenazas mayor y menor con los valores 1 y 2, pero las oportunidades menor y 
mayor son calificadas con los valores 3 y 4 respectivamente. 
Las oportunidades son factores que resultan positivas, favorables, explotables, que se deben 
describir en el entorno en el que actúa el Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y 
Comercialización Karnel, y que permiten obtener ventajas competitivas. 
Las amenazas son situaciones que provienen el entorno u que pueden llegar a atentar incluso 
contra la permanencia del Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y 
Comercialización Karnel. 
                                                 
4
 Planificación Estratégica con Enfoque a Gestión de Proyectos. Ing. Gustavo Pico M.B.A. fullmarket. 
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En la tabla Nro. 5, se representa la matriz de evaluación del miedo ambiente externo de las dos 
variable. 
 
Tabla Nro.  5.- Matriz de Evaluación del Ambiente Externo 
 
 
   
IMPACTO 
%       
REL 
CALIF 
RESULTADO 
PONDERADO  
7 
O
P
O
R
T
U
N
ID
A
D
E
S
 Brinda servicios de mtto. 
Automotriz 
5 23% 4 0,91 
8 Costos operativos controlados 5 14% 3 0,41 
9 
5 Si se representa un IMPACTO 
GRANDE 
5 23% 3 0,68 
10 
A
M
E
N
A
Z
A
S
 
1 Si se representa una DEBILIDAD 
MAYOR 
3 14% 2 0,27 
11 
2 Si se representa una DEBILIDAD 
MENOR 
3 14% 2 0,27 
12 
3 Si se representa una 
FORTALEZA MENOR 
3 14% 2 0,27 
  
TOTAL EVALUACIÓN 24 100% 
 
2,82 
        FUENTE :     Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización 
Karnel 
Elaborado por : Esteban Toscano 
 
 
        Los resultados producto del análisis representan un valor 22 adimensional correspondiente al 
impacto, con lo que se obtiene el porcentaje relativo, si efectuamos una multiplicación por la 
calificación se obtiene un valor de 2,82 adimensional denominado resultado ponderado. 
La matriz Interna-Externa de valoración fue elaborada en función de los resultados ponderados 
de las matrices de evaluación del medio ambiente interno y externo en donde su intersección
5
 
selecciona una de las tres áreas diferenciadas a colores que recomiendan invertir, pensar dos 
veces (equilibrar) o retirarse, como se aprecia en la figura  Nro. 2. 
                                                 
5
 Planificación Estratégica con Enfoque a Gestión de Proyectos. Ing. Gustavo Pico M.B.A.  fullmarket. 
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El área roja indica que no se recomienda realizar la inversión para el proyecto en estudio, es 
decir que debe retirarse porque se direcciona a la catástrofe, mientras que el área amarilla le 
permite formar la decisión de volver analizar el proceso de evaluación por el método de 
ponderación de impactos y calificación y decidir continuar o no con el proyecto puesto que se 
considera de alto riesgo al encontrarse en un punto de equilibrio entre retirarse o invertir. 
 
Figura Nro. 2.- Externa Interna – Externa de valoración 
 
 
 
Una vez establecido en análisis FODA, es importante recalcar que responde en forma fidedigna 
a la realidad, por tanto para el análisis de nuestro proyecto en estudio, la intersección nos 
determinan el área verde que recomienda tomar las mejores decisiones de inversión a favor del 
Laboratorio de Sistemas de Inyección Electrónica y Comercialización Karnel, como la 
creación de una nueva unidad de producción mediante. 
Atractivo del Mercado
Fuente                (4,00 - 
3,00)
Promedio               (3,00 
- 2,00)
Débil                     (2,00 
- 1,00)
Alto          
(3,00 - 4,00)
I                              
Invertir
II                         
Invertir
III                  
Equilibrar
I
n
v
e
r
t
i
r
Mediano          
(2,00 - 3,00)
IV                     
Invertir
V                     
Equilibrar
VI                   
Retirarse
2,82
E
q
u
i
l
i
b
r
a
r
Bajo          
(1,00 - 2,00)
VII               
Equilibrar
VIII                 
Retirarse
IX                  
Retirarse
R
e
t
i
r
a
r
s
e
3,25
Elaborado por : Esteban Toscano
Resultados Ponderasdos de la Matriz de Evaluación Interna
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 El Plan Estratégico Para La Empresa-Laboratorio De Sistemas De Inyección Electrónica Y 
Comercialización Karnel, para lo cual es imprescindible analizar su misión que ya fue descrita 
anteriormente que sintetiza el porqué de su existencia como organización y el qué debe hacer
6
. 
Según Rafael Alcázar Rodríguez, la misión de una empresa es la razón de ser, es el propósito o 
motivo por el cual existe por tanto da sentido y guía a las actividades de le empresa
7
, como la 
forma en que será satisfecha la necesidad que se pretende alcanzar
8
.   
 
 
3.4     COSTOS E INGRESOS 
 
Constituyen la valoración monetaria del gasto originado por la utilización o consumo de un 
factor productivo. Se distinguen para determinar el costo total de un producto, los costos fijos y 
costos variables, que sumados dan el desembolso inicial que aporta el empresario para 
comenzar la producción
9
. 
Se entiende por costo el valor monetario destinado a la producción de bienes o servicios que 
serán recuperados en un plazo de tiempo determinado.  
 Se los puede entender también como aquellos recursos para obtener una producción deseada, 
independiente de estructura del mercado en que se encuentra la empresa.  
  De acuerdo a su destino los costos se clasifican en:  
• Costos Directos  
• Costos Indirectos  
• Gastos Administrativos 
Costos directos  
Los costos que se detallan a continuación son aquellos que intervienen de manera directa en el 
proceso productivo y se refiere a los desembolsos que se efectuarán durante el primer año del 
proyecto.  
Comprende Materia Prima, Mano de Obra Directa y Gastos Directos de  
Fabricación. 
Gastos directos de fabricación  
Son aquellos gastos que se presentan durante la fabricación de un bien, y que afectan 
directamente con la producción.  
 
                                                 
6
 RAFAEL ALCÁZAR RODRÍGUEZ, El Emprendedor de  Éxito, Mc Graw Hill, 2da Edición 
7
 STANTON WILLIAM, Fundamentos de Mercadotecnia, 4ta. Edición, 1989. 
8
 CHARLES HILL/GARETH JONES, Administración Estratégica, Mc. Graw Hill, 3ra. Edición, p.10. 
9
 Gary Flor García, guía para crear y desarrollar su propia empresa, pág. 107 
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Costos indirectos  
Son aquellos costos que no intervienen directamente en la fabricación del producto pero que 
son indispensables para sostener la producción.  
La Mano de Obra Indirecta y los Materiales Indirectos forman parte de estos costos indirectos.  
Mano de obra indirecta  
Es la necesaria en el departamento de producción pero que no interviene directamente en la 
transformación de la materia prima, este rubro comprende a los sueldos de los trabajadores 
cuyo trabajo no puede ser identificado con unidades específicas de producto.  
Gastos administrativos  
Son como su nombre lo indica, los costos provenientes de realizar la función de administración 
dentro de la empresa.  
Sueldos y salarios  
El personal administrativo a integrarse para efectos de este proyecto es únicamente el jefe 
administrativo.  
Depreciaciones y amortizaciones  
 El término depreciación tiene exactamente la misma connotación que amortización pero el 
primero solo se lo aplica al activo fijo, ya que con el uso, estos bienes valen menos; es decir, se 
deprecian.  
 En cambio la amortización sólo se aplica a los activos diferidos o intangibles, éste significa el 
cargo anual que se hace para recuperar la inversión.  
 
 
3.4.1 OBJETIVO 
 
El presenta capitulo aborda el cumplimiento del objetivo referente a determinar en forma 
detallada, cuanto le represente a la unidad productiva, en términos de costos, la acción de 
combinar los factores para cumplir con su gestión de producción ( presupuesto  de costo y 
gastos) y los ingresos que recibirá como retribución a la misma ( presupuesto de ingresos). 
Los presupuestos resultantes servirán para la elaboración de los estados proforma de pérdidas y 
ganancias de cada uno de los años considerados en el estudio. 
Los resultados obtenidos en este capítulo constituyen información concreta que permite un 
análisis que en cierto grado corresponde al área de la evaluación del proyecto. Esta aseveración 
se fundamenta en el hecho de que los resultados que se obtengan del presupuesto indican si la 
operación del laboratorio Karnel dará como resultado utilidad o pérdida permitiendo calcular 
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además el punto de nivelación que son indicadores preliminares de las posibilidades de éxito 
de la actividad analizada. 
Los ingresos, por ejemplo, se calculan a base de las ventas anuales programadas que son parte 
del volumen de la demanda potencial (Q) estimada en el estudio del mercado. 
La estimación del presupuesto de costos y gastos utiliza también información procesada en el 
estudio de mercado (ventas estimadas en volúmenes físicos) y de los datos básicos referentes a 
coeficientes técnicos que fueron definidos por la ingeniería del proyecto a través del 
flujograma de producción y que son la base para la estimación del costo de producción.  
Los gastos administrativos y de ventas serán estimados a base del respectivo estudio sobre la 
estructura administrativa del laboratorio Karnel.  
Los gastos financieros en cambio serán el producto dele estudio de financiamiento 
 
 
3.4.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS 
 
Al hablar del flujo circular de la economía nos referimos a la existencia de un flujo real de 
producción que corresponde a la oferta de bienes y servicios de consumo y de capital 
producidos por el laboratorio Karnel y de un flujo monetario que se identifica en la buena parte 
(excepto el ahorro) con la demanda de esos bienes y servicios. 
A través del mismo flujo, en forma simplificada, se determina que los costos en que incurren 
en el laboratorio Karnel para producir corresponden a pagos a los propietarios de los factores y 
por lo tanto se constituyen en los ingresos del mismo que servirán para adquisición de los 
bienes y servicios producidos por las empresas. 
El presupuesto de ingreso se elabora tomando en cuenta los volúmenes de venta estimados por 
el estudio del mercado para cada uno de los años considerados en el análisis , refleja por lo 
general un paulatino incremento de la utilización de la capacidad instalada en concordancia con 
el desarrollo de la demanda del producto. 
Los precios utilizados para estimar las ventas en volúmenes monetarios serán definidos una 
vez que se calculen todos los costos del laboratorio Karnel tomando como referencia, si 
existieran, los precios de la competencia. 
El presupuesto de ingresos debe tomar en cuenta además de las ventas del producto final, los 
correspondientes a servicios prestados a terceros, venta del subproducto y subsidios. 
En si el ingreso que se obtiene trata de generar poder adquisitivo (demanda) mediante la cual 
los clientes pueden acceder a nuestros servicios prestados por el laboratorio Karnel o en otras 
palabras un flujo real manteniendo en forma continua y permanente el flujo o ingreso de 
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nuestro laboratorio no es más que otra cosa que una estrecha interrelación entre oferta y 
demanda o lo que es lo mismo un flujo real o un flujo monetario. 
Cabe destacar que el presupuesto de ingresos se genera de todo el servicio vendido del 
laboratorio Karnel, es decir que sus ingresos se generar de manera interna y no externa como 
algún tipo de apoyo de socios o de un accionista. Razón por la cual tiene importancia con 
cuanto de líquido se va a contar para la operación de la empresa y cuánto va a generar para no 
depender de algún tipo de préstamo o ingresos externos. 
 De esta manera se procede a estudiar y analizar la tabla número 6 que a continuación se las 
representa de manera concreta y ya calculada para mejor visión de la empresa durante los años 
proyectados. 
 
Tabla Nro 6.- Presupuesto De Ingresos De Los Años Proyectados 
 
AÑO 1 
INGRESOS SERVICIOS PRECIO TOTAL 
VENTAS SE SERVICIOS 1585 $ 125 $ 198.125,00 
SUBPRODUCTOS 0 0 0 
SUBSIDIOS 0 0 0 
TOTAL INGRESOS $ 198.125,00 
AÑO 2 
INGRESOS SERVICIOS PRECIO TOTAL 
VENTAS SE SERVICIOS 1650 $ 125 $ 206.250,00 
SUBPRODUCTOS 0 0 0 
SUBSIDIOS 0 0 0 
TOTAL INGRESOS $ 206.250,00 
AÑO 3 
INGRESOS SERVICIOS PRECIO TOTAL 
VENTAS SE SERVICIOS 1717,67 $ 125 $ 214.708,20 
SUBPRODUCTOS 0 0 0 
SUBSIDIOS 0 0 0 
TOTAL INGRESOS $ 214.708,20 
AÑO 4 
INGRESOS SERVICIOS PRECIO TOTAL 
VENTAS SE SERVICIOS 1788,11 $ 125 $ 223.513,27 
SUBPRODUCTOS 0 0 0 
SUBSIDIOS 0 0 0 
TOTAL INGRESOS $ 223.513,27 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
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Como podemos observar en la tabla 6, le generación de ingresos se da por las ventas dadas por 
nuestros servicios prestados. 
Cabe recalcar que las ventas del año 1 proyectado son de 198.125 dólares, y comparando con 
las del año 4 que son de 223.553,27 dólares, es un incremento muy cauto, y no muy excesivo, 
razón por la cual el proyecto analizado demuestra un crecimiento favorable para la empresa y 
sobre todo muy real a sus condiciones económicas. 
 
 
3.4.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 
 
Estos costos que el laboratorio Karnel paga a los factores que intervienen directamente en su 
proceso que definen o que se denominan valor agregado que responde a lo que  el laboratorio 
Karnel realmente aporta a la economía en términos de servicios y a la vez de ingreso nacional. 
Presupuesto de Gastos 
Los gastos deberán dividirse en los siguientes rubros: costo primo, gastos de fabricación, 
gastos de administración y ventas y gastos financieros. 
Costo primo : Es el costo de aquellos insumos que se incorporan al producto terminado en 
forma directa, tales como las materias primas, otros materiales directos, mano de obra directa. 
Gastos de fabricación:  
Aquí se incluyen la mano de obra indirecta, servicios como electricidad, teléfono, agua, 
combustible, repuestos, mantenimiento, depreciación de instalaciones, maquinaria y equipo, 
amortización de activos diferidos, impuestos directos (propiedad) e indirectos (como el de 
ventas que se paga por los insumos) y otros gastos de fabricación. 
Gastos de administración y ventas:  
Son parte de este rubro las remuneraciones del personal de Administración y Ventas que se 
refieren a los sueldos, salarios y prestaciones sociales. 
También se incluye una estimación mensual para teléfonos, teles, fax, correo, la depreciación 
que se carga aquí solo es sobre las instalaciones y equipos que se utilizan para la venta de los 
productos. 
En los gastos de administración y venta se incluyen gastos como seguros, gastos de oficina, 
gastos generales, viáticos, comisiones sobre ventas, promoción y publicidad. 
Gastos financieros: 
Son los intereses a ser pagados por los préstamos previstos, según plazos concedidos y las tasas 
de interés vigentes para el momento de la formulación del proyecto. 
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Para los efectos del cálculo se debe tener cuidado, en cargar o diferir el pago de los intereses 
causados durante los años de gracia, lo cual depende de las características del financiamiento. 
Lo importante en el proceso de la venta no es que el Margen sea alto o bajo por sí mismo, sino 
que no impida la posibilidad de que el producto o servicio se vendan. 
Sueldo y salario 
El salario es toda retribución que percibe el hombre a cambio de un servicio que ha prestado 
con su trabajo. 
El salario constituye el centro de las relaciones de intercambio entre las personas y las 
organizaciones.  
Todas las personas dentro de las organizaciones ofrecen su tiempo y su fuerza y a cambio 
reciben dinero, lo cual representa el intercambio de una equivalencia entre derechos y 
responsabilidades reciprocas entre el empleado y el empleador. 
Sueldo: 
 Se paga por mes o por quincena ya sea por trabajos intelectuales, Administrativos, de 
Supervisión o de Oficina. 
Salario: 
 Se paga por hora o por día, aunque se liquide semanalmente, esta retribución o recompensa la 
reciben los obreros, trabajadores o criados por sus servicios. 
Diferencia entre salario y sueldo 
Salario Se paga por hora o por día, aunque se liquide semanalmente, se aplica más bien a 
trabajos manuales o de taller. 
Sueldo 
 Se paga por mes o por quincena ya sea por trabajos intelectuales, Administrativos, de 
Supervisión o de Oficina. 
A continuación en la tabla número 7 se muestra con detalle el presupuesto de costos y gastos 
de los años proyectados. 
En toda actividad productiva al ofrecer fabricar un producto o prestar un servicio se generan 
costos, entendiéndose que los costos son desembolsos monetarios relacionados justamente con 
la fabricación del producto o la prestación del servicio ya sea en forma directa o 
indirectamente. 
Costos  
Son los valores de los bienes y servicios consumidos en el proceso de producción.  
Gastos  
Son los egresos que no pertenecen al proceso de fabricación.  
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Son los gastos que se aplican sobre aquellos rubros que permiten obtener el producto elaborado 
o servicio final. En un proyecto en general, permiten obtener la realización del mismo y su 
funcionamiento. Es decir, que son gastos que aplicados "valorizan" la materia prima inicial 
transformándola en algo de mayor valor. 
 
Tabla Nro 7.- Presupuesto De Costos Y Gastos 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
Como se puede observar en la tabla número 7 están los costos y gastos del laboratorio Karnel 
el cual indica con detalle cuales son variables y cuales son fijos, y el prestamos con el cual se 
cuenta que es de  $50.000 dólares. Todos los gastos y costos realizados en la tabla número 7 
son los que incurren en todo en proceso de servicios que presta el laboratorio Karnel. En la 
tabla número 8 se demuestra un peque resumen más específico del presupuesto de costos y 
gastos. 
 Costos Fijos 
 Costos 
Variables 
 TOTAL  F  CV  TOTAL  F  CV  TOTAL  F  CV  TOTAL 
1. Ventas 198.125,00  206.250,00  214.708,20  223.513,27  
2. Costo de producción
2.1. Mano de obra directa 19.454,15      19.454,15       20.112,79     -                 20.112,79       20.794,47     -                 20.794,47       21.500,02     -                 21.500,02       
2.2. Materia prima 12.000,00     12.000,00       12.492,11     12.492,11       13.004,41     13.004,41       13.537,71     13.537,71       
2.3. Gastos de fabricación 12.964,43       -                 13.145,85       -                 13.333,65       -                 13.528,05       
2.3.1 Mano de obra idirecta 5.384,43        5.384,43         5.561,75       5.561,75         5.745,28       5.745,28         5.935,24       5.935,24         
2.3.2 Materiales 100,00          100,00            104,10          104,10            108,37          108,37            112,81          112,81            
2.3.3 Servicios Básicos 750,00           750,00            750,00          -                 750,00            750,00          -                 750,00            750,00          -                 750,00            
2.3.4 Depreciaciones 6.030,00        6.030,00         6.030,00       -                 6.030,00         6.030,00       -                 6.030,00         6.030,00       -                 6.030,00         
2.3.5 Amort. Gtos puesta en marcha 300,00           300,00            300,00          -                 300,00            300,00          -                 300,00            300,00          -                 300,00            
2.3.6 Otros 400,00           400,00            400,00          -                 400,00            400,00          -                 400,00            400,00          -                 400,00            
Total CP 32.318,58   12.100,00  44.418,58     33.154,54  12.596,21  45.750,75     34.019,75  13.112,78  47.132,53     34.915,26  13.650,53  48.565,78     
3. Gastos de ventas
3.1 Sueldos y salarios 6.831,98        6.831,98         7.059,96       -                 7.059,96         7.295,93       -                 7.295,93         7.540,16       -                 7.540,16         
3.2 Servicios Básicos 700,00           700,00            700,00          -                 700,00            700,00          -                 700,00            700,00          -                 700,00            
3.3 Útiles de oficina 200,00           200,00            200,00          -                 200,00            200,00          -                 200,00            200,00          -                 200,00            
3.4 Depreciaciones 603,00           603,00            603,00          -                 603,00            603,00          -                 603,00            603,00          -                 603,00            
Total GV 8.334,98     8.334,98       8.562,96     -                8.562,96       8.798,93     -                8.798,93       9.043,16     -                9.043,16       
4. Gastos de administración
4.1 Sueldos y salarios 23.478,80      23.478,80       24.289,43     24.289,43       26.373,90     26.373,90       27.285,86     27.285,86       
4.2 Servicios Básicos 900,00           900,00            900,00          900,00            900,00          900,00            900,00          900,00            
4.3 Utiles de Oficin 300,00           300,00            300,00          300,00            300,00          300,00            300,00          300,00            
4.4 Depreciaciones 858,00           858,00            858,00          858,00            858,00          858,00            858,00          858,00            
4.5 Amort. Gtos de organización 300,00           300,00            300,00          300,00            300,00          300,00            300,00          300,00            
Total GA 25.836,80   25.836,80     26.647,43  26.647,43     28.731,90  28.731,90     29.643,86  29.643,86     
5. Gastos financieros
5.1 Intereses C/P 20.000,00      20.000,00       20.000,00     20.000,00       20.000,00     20.000,00       20.000,00     20.000,00       
5.2 Intereses L/P 24.000,00      24.000,00       24.000,00     24.000,00       24.000,00     24.000,00       24.000,00     24.000,00       
5.3 Amort. Intereses durante const. 6.000,00        6.000,00         6.000,00       6.000,00         6.000,00       6.000,00         6.000,00       6.000,00         
Total GF 50.000,00   50.000,00     50.000,00  50.000,00     50.000,00  50.000,00     50.000,00  50.000,00     
ANEXOS AÑO 1 ANEXOS AÑO 2 ANEXOS AÑO 3 ANEXOS AÑO 4
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Tabla Nro 8.- Resumen Presupuesto De Costos Y Gastos 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
En la tabla número 9 se detalla los rubros totales de cada gasto y costo en los años proyectados 
del laboratorio Karnel, que forman parte del proceso de presentación de servicios. 
F CV TOTAL
Costo de Producción 32.318,58         12.100,00                           44.418,58             
Gastos de Ventas 8.334,98           -                                       8.334,98               
Gastos de Administración 25.836,80         -                                       25.836,80             
Gastos Financieros 50.000,00         -                                      50.000,00             
15% Participaciones 10.430,20                           10.430,20             
25% Impuesto a la Renta 14.776,11                           14.776,11             
TOTAL COSTOS Y GASTOS116.490,35    37.306,31                        153.796,66        
F CV TOTAL
Costo de Producción 33.154,54         12.596,21                           45.750,75             
Gastos de Ventas 8.562,96           8.562,96               
Gastos de Administración 26.647,43         -                                       26.647,43             
Gastos Financieros 50.000,00         -                                       50.000,00             
15% Participaciones 11.293,33                           11.293,33             
25% Impuesto a la Renta 15.998,88                           15.998,88             
TOTAL COSTOS Y GASTOS118.364,93    39.888,43                        158.253,35        
F CV TOTAL
Costo de Producción 34.019,75         13.112,78                           47.132,53             
Gastos de Ventas 8.798,93           8.798,93               
Gastos de Administración 28.731,90         -                                       28.731,90             
Gastos Financieros 50.000,00         -                                       50.000,00             
15% Participaciones 12.006,73                           12.006,73             
25% Impuesto a la Renta 17.009,53                           17.009,53             
TOTAL COSTOS Y GASTOS121.550,59    42.129,03                        163.679,62        
F CV TOTAL
Costo de Producción 34.915,26         13.650,53                           48.565,78             
Gastos de Ventas 9.043,16           9.043,16               
Gastos de Administración 29.643,86         -                                       29.643,86             
Gastos Financieros 50.000,00         -                                       50.000,00             
15% Participaciones 12.939,07                           12.939,07             
25% Impuesto a la Renta 18.330,35                           18.330,35             
TOTAL COSTOS Y GASTOS123.602,27    44.919,95                        168.522,22        
CUADRO RESUMEN AÑO 3
CUADRO RESUMEN AÑO 4
CUADRO RESUMEN AÑO 1
CUADRO RESUMEN AÑO 2
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Luego de los cálculos de la tabla 7 y 8 se puede reflejar el cálculo del Estado de pérdida y 
ganancias. 
 
Tabla Nro 9.- Estado De Pérdidas Y Ganancias 
 
 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
 
En la tabla número 9 se observa un detalle ordenado de ingresos y egresos, con el fin de con el 
fin de establecer la utilidad o pérdida resultante en un periodo determinado como lo muestra 
arriba, por ejemplo la utilidad neta del primer año es de 44.328,34 dólares y el año cuatro es de 
54.991,05 dólares, la ganancia es muy notoria y real de acuerdo a nuestra escala de economía 
del laboratorio Karnel. 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4
Ventas 198.125,00                 206.250,00         214.708,20                   223.513,27       
Costos de Producción 44.418,58                   45.750,75           - 47.132,53                     48.565,78         
Utilidad Bruta en Ventas 153.706,43                 160.499,25         167.575,67                   174.947,49       
Gastos de Ventas 8.334,98                     8.562,96             - 8.798,93                       9.043,16           
Utilidad Neta en Ventas 145.371,45                 151.936,29         158.776,74                   165.904,33       
Gastos de Administración 25.836,80                   26.647,43           - 28.731,90                     29.643,86         
Utilidad Operacional 119.534,65                 125.288,86         130.044,84                   136.260,47       
Gastos Financieros 50.000,00                   50.000,00           - 50.000,00                     50.000,00         
Utilidad antes de imp y part. 69.534,65                   75.288,86           80.044,84                     86.260,47         
Participación (15%) 10.430,20                   11.293,33           - 12.006,73                     12.939,07         
Utilidad antes de impuestos 59.104,45                   63.995,53           68.038,11                     73.321,40         
Impuesto a la Renta (25%) 14.776,11                   15.998,88           - 17.009,53                     18.330,35         
Utilidad Neta 44.328,34                 47.996,65        51.028,58                  54.991,05      
ESTADOS PROFORMA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
74 
 
3.4.4 CÁLCULO Y ANÁLISIS DEL PUNTO DE NIVELACIÓN 
 
El análisis del punto de nivelación se realiza con el objeto de conocer el volumen físico de 
producción, el monto de ventas de los servicios o el porcentaje de la capacidad utilizada 
requerida para que los costos totales se igualen a los ingresos y por lo tanto la empresa no 
tenga utilidades ni pérdidas. 
Permite por lo tanto, precisar el margen existente el equilibrio mencionado y la producción o 
ventas programadas, de acuerdo al estudio de mercado. 
 
Tabla Nro 10.- PUNTO DE NIVELACIÓN 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
F 1.148,11 F 1.173,96
P - Cvu 125,00 - 23,54 P - Cvu 125,00 - 24,17
V 37.306,31 23,54 V 39.888,43 24,17
Q 1.585,00 Q 1.650,00
F F
1 - Cvu 1 - 23,54 1 - Cvu 1 - 24,17
      P 125,00       P 125,00
F 72,4358 F 71,1492
Y - Cvu.Q 198.125,00 - 37.306,31 Y - Cvu.Q 206.250,00 - 39.888,43
CT 153.796,66 97,03 CT 158.253,35 95,91
Q 1.585,00 Q 1.650,00
F 1.209,78 F 1.237,53
P - Cvu 125,00 - 24,53 P - C 125,00 - 25,12
V 42.129,03 24,53 V 44.919,95 25,12
Q 1.717,67 Q 1.788,11
F F
1 - Cvu 1 - 24,53 1 - C 1 - 25,12
      P 125,00       P 125,00
F 70,4318 F 69,2088
Y - Cvu.Q 214.708,20 - 42.129,03 Y - CQ 223.513,27 - 44.919,95
CT 163.679,62 95,29 CT 168.522,22 94,25
Q 1.717,67 Q 1.788,11
PUNTO DE NIVELACIÓN AÑO 1 PUNTO DE NIVELACIÓN AÑO 2
PUNTO DE NIVELACIÓN AÑO 3 PUNTO DE NIVELACIÓN AÑO 4
Qe = =
116.490,35
= Qe = =
Cvu = = = Cvu
= Qe = =
123.602,27
=
118.364,93
=
Qe = =
121.550,59
Ye = =
116.490,35
=
= C = = =
= = =
Cvu = =
146.745,22
Ye = =
121.550,59
=
143.513,49 Ye = =
118.364,93
=
154.690,82151.222,82 Ye = =
123.602,27
=
= =
118.364,93
=
ue =
ue = =
116.490,35
= ue
123.602,27
==
121.550,59
= ue = =
= =
Pe = = =
Pe = = = Pe =
Pe = = =
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Lo que podemos observar en la tabla número 10 es una conducta neutral en términos de 
utilidades, ventas o producción de servicios. En términos económicos esta situación refleja que 
en el punto de nivelación los costos totales son iguales a los ingresos y por lo tanto el 
laboratorio Karnel no tiene ni perdidas ni utilidades o ganancias. 
Como se puede observar que el precio de equilibrio del primer año es de 95,29 dólares por 
servicio prestado, nos indica que es el precio mínimo al se podría vender los servicios del 
laboratorio Karnel previstos sin que se produzca perdida o utilidad, todo precio mayor o menor 
se traducirá en utilidades o pérdidas, respectivamente. 
 
Tabla Nro 11.- Equilibrios 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
 
 
En la tabla número 11 se puede observar un resumen más específico con respecto al unto de 
nivelación. La empresa obtiene su punto de nivelación cuando produce 1.148,11 en servicios, y 
logra un ingreso de 143.513,49 dólares.  
El 72,44% es el nivel de ventas proyectadas, este porcentaje refleja el grado de riesgo del 
proyecto que para nuestro caso nos determina que el proyecto no es riesgoso puesto que 
utilizando el 72,44% de su capacidad obtiene su punto de nivelación. 
Esta forma de representar la relación costo-volumen-utilidad, permite evaluar la repercusión 
que sobre las utilidades tiene cualquier movimiento o cambio de costos, volumen de ventas y 
precios.  
El punto de equilibrio muestra cómo los cambios operados en los ingresos o costos por 
diferentes niveles de venta repercuten en la empresa, generando utilidades o pérdidas. 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
Qe 1.148,11 1.173,96 1.209,78
Ye 143.513,49 146.745,22 151.222,82
Ue 72,4358 71,1492 70,4318
Pe 97,03 95,91 95,29
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A continuación representaremos en una gráfica cómo se comporta e ciclo de los puntos de 
nivelación ya calculados. 
 
GRÁFICO Nro.  3.- PROYECCIÓN DE LA DEMANDA HISTÓRICA 
 
 
 
 El eje horizontal representa las ventas en unidades, y en el vertical, la variable en dólares; los 
ingresos se muestran calculando diferentes niveles de venta. Uniendo dichos puntos se 
obtendrá la recta que representa los ingresos, lo mismo sucede con los costos variables en 
diferentes niveles.  
Los costos fijos están representados por una recta horizontal dentro de un segmento relevante. 
Sumando la recta de los costos variables con la de los costos fijos se obtiene la de los costos 
totales, y el punto donde esta última se interseca con la recta de los ingresos representa el punto 
de equilibrio. 
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 A partir de dicho punto de equilibrio se puede medir la utilidad o pérdida que genere, ya sea 
como aumento o como disminución del volumen de ventas; el área hacia el lado izquierdo del 
punto de equilibrio es pérdida, y del lado derecho es utilidad. 
 
 
3.5     INVERSIONES 
 
A la inversión se lo puede estudiar y definir desde varios puntos de vista como a continuación 
la presentamos. 
En términos generales, se puede decir que una inversión, siguiendo la definición de Bocco y 
Vence1, es cualquier erogación de capital con la intención de obtener un retorno en el futuro 
que pague la inversión original y genere una utilidad adicional. 
Las decisiones de inversión se diferencian de las decisiones denominadas del “presente”, 
porque en las primeras se espera obtener resultados (consecuencia de la decisión de inversión) 
en un futuro más lejano que en las decisiones de economía actual. 
 En éstas últimas, la decisión generalmente tiene efectos más cercanos en el tiempo: una 
decisión de pagar al contado y ganar el descuento prometido por el proveedor, por ejemplo, 
tiene efectos inmediatos, ya que se paga menos hoy mismo. 
Por esto las decisiones de inversión se vinculan generalmente con activos fijos, o sea 
erogaciones en la compra de bienes tangibles (edificios, instalaciones, maquinarias, etc.) con la 
esperanza de obtener futuros flujos de fondos positivos para repagar la inversión inicial y 
obtener un “adicional”. 
En una primera medida al rol del profesional, éste elegirá, en base a su análisis, donde le 
convendrá invertir a la empresa, a que tasa, durante cuánto tiempo, etc.; todos estos son 
algunos de los aspectos que conforman un proyecto de inversión y se verán a lo largo de la 
presente obra. 
Pero también, dentro de la denominación de inversión, se pueden incluir los casos de 
decisiones de erogación en “no tangibles”, como por ejemplo, las inversiones en capacitación 
de personal o publicidad para penetrar en nuevos mercados, pero también se realizan con la 
esperanza de obtener retornos futuros. 
Los tipos de proyecto de inversión son los siguientes: (según Bocco y Vence) 
1- Inversiones del tipo “nuevo negocio”: son todas aquellas que incluyen a todo nuevo 
emprendimiento con el afán de obtener un retorno en el futuro. No existe una intención o 
acción de reemplazo sino de nuevo emprendimiento. Como ejemplo, podemos citar los 
siguientes: inversión en abrir una empresa, una nueva sucursal o filial, una nueva planta, un 
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nuevo micro emprendimiento personal, una inversión en títulos, inversión en capacitación de 
personal. 
2- Inversiones del tipo “reemplazo de factores”: tiene como objetivo el cambio de 
factores de producción o la mejora de un mismo factor para obtener ahorros de costos o de 
productividad, como ejemplo, se puede citar el reemplazo de un proceso manual por una 
máquina, el reemplazo de una máquina obsoleta por otra de nueva tecnología, la 
modernización de plantas o procesos. 
 
 
3.5.1 DEFINICIÓN 
 
La inversión desde el punto de vista económico, es parte integrante del flujo de producción que 
se origina en la empresa y se denomina oferta global, y su objetivo es mantener y ampliar la 
infraestructura productiva del sistema
10
 
Desde el punto de vista privado la inversión se identifica como el conjunto de recursos 
financieros asignados a la adquisición de los elementos necesarios para ampliar y construir la 
infraestructura productiva fisca (montaje) y a la dotación de los recursos corrientes necesarios 
para su funcionamiento.11 
 
 
3.5.2 COMPONENTES DE LA INVERSIÓN 
 
La inversión dentro del proyecto es igual a la suma del activo fijo más el activo circulante 
configurando el concepto del costo del proyecto. 
El proyecto de inversión, está constituido por un conjunto determinado de recursos materiales 
y humanos que, produce bienes y servicios y contribuye a la consecución del objetivo del 
mismo. La idea esencial es que se trata de una unidad de inversión que tiene una magnitud y 
autonomía tales que por sí misma puede ser objeto de análisis financiero y, eventualmente, de 
otros tipos de análisis. 
La estructura e intensidad del documento de "proyecto de inversión", se prepara teniendo en 
cuenta varios factores, como naturaleza (sector) y complejidad del proyecto, requisitos 
solicitados por la entidad a quien se dirige el proyecto y función esperada del documento, esta 
puede ser una solicitud de crédito, solicitud de recursos presupuéstales, justificar la 
autorización, entre otros. Si bien hay especificidades por topología del proyecto por 
                                                 
10
 Diccionario económico L.Alberto Chiriboga Rosales. Primera edición-1000 ejemplares ISBN-9978-41-641 
11
 Introducción a la economía: Enfoque latinoamericano- José Paschoal Rossetti- Harla, 1979 
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requerimientos institucionales, hay guías generales que sirven de pauta para la presentación de 
documentos de proyecto. 
 
 
3.5.3 ACTIVO FIJO 
 
Comprende el conjunto de bienes materiales que constituyen la infraestructura productiva de la 
empresa y por lo tanto se destinan a producir otros bienes. 
Estos activos se caracterizan por su permanencia en la actividad productiva y por lo tanto 
necesitan ser renovados y ampliados en el caso de que el desarrollo de la demanda así lo 
requiera. 
La utilización diaria de la mayoría de componentes del activo en el proceso de producción en 
este caso de servicios, produce un normal desgaste de los mismos. 
 Este desgaste esta tomado en cuenta en el cálculo de costos y se denomina depreciación que, si 
bien no significa una salida efectiva de dinero de la empresa hacia terceros, representa una 
recuperación paulatina de los recursos empleados en la adquisición de los activos que hacen 
posible la producción. 
 
 
3.5.4 ACTIVO CIRCULANTE 
 
Una vez conformada la estructura productiva de la empresa, representada por el activo fijo, es 
necesario considerar la asignación de los recursos financieros suficientes (activo circulante) 
para complementar sus operaciones de producción y comercialización. 
El activo circulante es una inversión complementaria que le permite a la empresa mantener 
determinado grado de liquidez, un conjunto de inventarios para alimentar en forma regular la 
actividad productiva y dentro del proceso de comercialización, financiar las ventas de crédito. 
El activo corriente, también denominado activo circulante, es aquel activo líquido a la fecha de 
cierre del ejercicio, o convertible en dinero dentro de los doce meses. Además, se consideran 
corrientes a aquellos activos aplicados para la cancelación de un pasivo corriente, o que evitan 
erogaciones durante el ejercicio. Son componentes del activo corriente las existencias, los 
deudores comerciales y otras cuentas a cobrar, las inversiones financieras a corto plazo y la 
tesorería.
12
 
n activo circulante es un bien o derecho líquido o que puede convertirse en líquido en menos 
de un año.  
                                                 
12
 http://es.wikipedia.org/wiki/Activo_circulante 
80 
 
 
Es decir, es el dinero que una empresa tiene más o menos disponible para usar en cualquier 
momento (el dinero que tiene en las cajas y bancos, las existencias, las deudas de los clientes). 
Cuentas del activo circulante 
El activo circulante se encuentra recogido en las siguientes cuentas del Plan Contable: 
Cuentas de clientes y deudores 
Cuentas de existencias 
Cuentas de bancos y cajas 
 
3.5.5 COSTO TOTAL DEL PROYECTO. 
 
Una vez definidos todos los rubros del activo fijo y del activo circulante es posible determinar 
el coto del laboratorio como paso previo a la consideración de su financiamiento. 
El costo del proyecto está dado por la suma del activo fijo más el capital de trabajo neto y se lo 
expresa a través del respectivo cronograma de inversiones elaborado por el área de ingeniería 
en lo correspondiente a activos fijos complementando con las inversiones nos proporcionará la 
pauta para el programa de financiamiento. 
Costo Total del proyecto.  
El proyecto de ampliación del laboratorio no solo implica gastos en equipos e infraestructura, 
hay que tomar en cuenta también los gastos que genera el proceso de acreditación y el uso de 
personal calificado que desarrolle con completo dominio y conocimiento todos los ensayos de 
caracterización.  
Existen Muchos gastos adicionales que deben realizarse con son la adecuación final de las dos 
secciones que componen el laboratorio, gastos de certificación y demás que son propuestos, 
cabe recalcar que los precios on estimados basándonos en precios estandarizados de materiales. 
 
 
3.5.6 FINANCIAMIENTO 
 
El financiamiento es el mecanismo por medio del cual una persona o una empresa obtienen 
recursos para un proyecto específico que puede ser adquirir bienes y servicios, pagar 
proveedores, etc. 
 Por medio del financiamiento las empresas pueden mantener una economía estable, planear a 
futuro y expandirse. 
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Es la manera de como una entidad puede allegarse de fondos o recursos financieros para llevar 
a cabo sus metas de crecimiento y progreso.
13
 
El financiamiento para el proyecto será con capital propio del 0% y el 100% mediante 
financiamiento a través de un crédito en el banco del Pichincha con las siguientes 
características:  
 • Monto: 50.000 Dólares  
• Tasa de interés: 24 % anual  
• Plazo: 5 años  
• Amortización: Cada 90 días  
• Utilización del crédito: Capital de trabajo (37,60%)  
 
 
3.6     OBJETIVO 
 
El objetivo del estudio del financiamiento es determinar y analizar la suficiencia y oportunidad 
de las fuentes que servirán para cubrir las necesidades financieras del laboratorio, tanto en el 
proceso de conformación de su infraestructura productiva (inversión en activos fijos), como en 
las que son propias de su operación productiva (inversión en activo circulante, cotos y gastos). 
Como una primera aproximación, el estudio de financiamiento debe definir las acciones 
tendientes a la canalización del ahorro para financiar la adquisición de los activos de las 
empresas y analizar la forma como los ingresos generados por la actividad de servicios de la 
misma financiarán los costos y gastos incurridos en el proceso operativo. 
El estudio de financiamiento completa el capítulo de inversiones, costos y gastos ya que estos 
constituyen usos de recursos, en tanto que el financiamiento es la definición de las fuentes que 
financiarán la actividad del laboratorio. 
Por lo anteriormente expresado el estudio de financiamiento se refiere al análisis y definición 
de fuentes idóneas que financiarán en forma oportuna la actividad al laboratorio Karnel. 
El finamiento del proyecto se inserta por lo tanto dentro de los dos aspectos fundamentales que 
son la formación del ahorro y la utilización del mismo para fines productivos, dando lugar a los 
procesos de ahorro-inversión a través del mercado de bienes de capital, según lo expresado al 
analizar el flujo circular del sistema económico. 
 
 
 
                                                 
13
 Craig S. Rice. Planeación Estratégica. Para la pequeña y mediana empresa. 
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3.6.1 FUENTES DE FINANCIAMIENTO.  
 
Las fuentes de financiamiento del laboratorio Karnel pueden clasificarse en dos tipos: Internas 
y las Externas. 
Las fuentes Internas son aquellas que se originan en la operación misma de la unidad 
productiva, caracterizada por la acción misma de producir o vender. 
Las fuentes Externas del laboratorio son aquellas que se originan en la captación del ahorro de 
terceros. 
Las principales fuentes externas son el capital, conformado a través de la emisión de acciones, 
la cual en el laboratorio no existe ese tipo de fuentes externas, y los préstamos que pueden 
provenir de la banca o del público. 
Por las características que definen a las fuentes internas y externas se puede concluir que en el 
periodo de ampliación del laboratorio, que corresponde a la fase de reconstrucción de la unidad 
productiva, las únicas fuentes de financiación posibles serán as eternas o sea préstamos ya que 
las internas son el producto dela operación del laboratorio. 
Uno de los problemas sobre los que hay que decidir en la gestión financiera del laboratorio, es 
la elección entre financiación a largo plazo y financiación a corto plazo y consecuentemente, el 
capital de trabajo necesario para del laboratorio.  
En dependencia de las características del Laboratorio Karnel, deben definirse la combinación 
más adecuada entre financiación a largo plazo y a corto plazo. 
 Para financiar nuestras máquinas, cuya conversión en liquidez es lenta, se necesitarán medios 
que puedan permanecer en su poder tanto tiempo como dure la inmovilización. 
Para financiar la compra de materias primas o el pago de salarios, cuya recuperación, en 
general es rápida, se requerirá de medios financieros que permanezcan poco tiempo en poder 
del Laboratorio Karnel.  
En la medida en que los activos circulantes experimenten variaciones, el financiamiento del 
Laboratorio Karnel también lo hará, afectándose la posición de riesgo y de Capital de Trabajo 
de la empresa. 
Nuestro estudio pretende hacer una exposición detallada de las principales fuentes de 
financiamiento en empresas ya existentes, agrupando estas en dos grandes grupos: 
 Las fuentes internas y fuentes externas de financiación.  
Especial atención se dedica a las cuentas por pagar, se dice que estas constituyen hasta el 40 % 
de los pasivos a corto plazo de una empresa corriente.  
El enfoque aquí presentado permite ante una situación específica, elegir la mejor alternativa de 
crédito. 
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La financiación del proyecto: hay que tener en cuenta que la influencia de la estructura de 
financiación sobre la rentabilidad de las empresas es un tema muy importante que suele 
presentarse bajo el nombre de efecto palanca. 
Como un primer acercamiento se puede citar el siguiente ejemplo donde nos encontramos con 
tres empresas con iguales activos y rentabilidad pero que difieren en cuanto a su estructura de 
financiación. 
No hay que asumir que los préstamos que se otorgan a un proyecto, lo que hay que asumir es 
que la empresa es la que obtiene la financiación y es la que ha de ejecutar el proyecto. 
 Si el préstamo se otorgara al proyecto en sí, el acreedor debería limitar su posibilidad legal de 
reclamar el pago del capital e intereses al producto de su ejecución, el acreedor (en este caso) 
no tiene recurso contra la empresa si los rendimientos derivados del proyecto resultan 
insuficientes para el repago de sus obligaciones.  
Por más que estos casos se presenten en la realidad es claro que la financiación que pude 
obtenerse está limitada justamente por el mayor grado de riesgo que el financista deberá 
asumir. Si por vía de hipótesis se considera una financiación que cubra el 100% de las 
inversiones requeridas por el proyecto, quien facilite tal préstamo es en realidad el dueño del 
proyecto, o su inversor, dado que en este caso es indiferente que facilite los fondos como 
préstamo o como capital, toda vez que la operación que realiza le atribuye el control total del 
proyecto, cualquiera sea la figura jurídica bajo la cual realiza su aporte. 
Hay un dato que es muy importante y que hay que tener en cuenta a la hora de decidir si un 
proyecto de inversión se va a financiar con capital propio o de terceros, que es que las 
empresas reciben préstamos sobre la base de su capacidad de repago al momento de 
solicitarlos, y es posible que el prestamista tome en cuenta las perspectivas que ofrece el 
proyecto para cuya financiación se requieren los fondos; pero, aun en este caso sólo le 
interesarán en la medida en que sus retornos puedan ser tomados en cuenta como cobertura de 
los servicios de la deuda que se intenta contraer. Por lo tanto, en la medida en que una empresa 
elige una estructura de financiación que incluye la toma de préstamos, resulta asignar las 
ventajas y desventajas derivadas de ella a un proyecto en particular, toda vez que éstas 
corresponden a la empresa en sí y son una consecuencia de su política financiera. 
 No impide a ello que los préstamos sean tomados como consecuencia de la ejecución de un 
proyecto de inversión que involucra requerimientos adicionales de fondos dado que las 
decisiones relativas a la estructura de financiación adoptada para la cobertura de tales 
requerimientos repercuten, en definitiva, sobre la empresa en su conjunto y no sobre un 
proyecto en particular, por lo que tales decisiones deben ser evaluadas desde ese punto de vista 
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y no considerando exclusivamente el proyecto cuya ejecución es el detonante de la búsqueda 
de financiación, eventualmente, de un cambio en la estructura de financiación. 
Igualmente hay que tener en cuenta que el leverage se da en intervalos y no tiene una 
elasticidad infinita, porque salvo en empresas muy grandes no es lo mismo la tasa que cobrará 
una entidad financiera si se financia el 20% del proyecto o si se toma el crédito por el 80% del 
mismo. 
La única excepción a esta conclusión está dada por los casos de financiación sin recurso 
afectada a un proyecto en particular, y en esa situación se está frente a un caso especial de la 
idea general planteada en el párrafo anterior: tal proyecto es, en cierta forma, una empresa 
separada, cuyos activos representan el único respaldo de la financiación que se toma para 
cubrir las necesidades de fondos derivadas de su ejecución, y por eso, para su accionista, el 
proyecto es equivalente al de la adquisición de los títulos de capital d una firma cuyo activo 
está representado por el proyecto, y cuyas obligaciones lo tienen como único respaldo; caso en 
el que es claro que el flujo de fondos a evaluar es el que resulta de considerar el neto de la 
empresa, o, lo que es equivalente, el flujo de fondos derivado del proyecto en sí, neto de los 
efectos de la financiación sin recurso tomada para su ejecución. 
 
3.6.2 GENERACIÓN DE RECURSOS INTERNOS 
 
Los recursos internos son aquellas que se originan en la operación misma de la unidad 
productiva, caracterizada por la acción misma de producir o vender. 
En términos brutos, los ingresos por ventas constituyen las principales fuentes internas del 
laboratorio pues luego de los diversos ajustes contables dan lugar a las utilidades no 
distribuidas, las reservas legales y facultativas y las correspondientes a las depreciaciones que 
son las fuentes internas netas del laboratorio. 
Por otra parte el análisis de los recursos internos es necesario para realizar un estudio de como 
el laboratorio Karnel está produciendo su servicio de venta, para que de esta manera se 
demuestre y se observe si la producción es necesaria para cubrir todos sus costos y gastos. 
A continuación en la tabla numero 12 observaremos la generación de recursos internos del 
laboratorio en datos. 
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Tabla Nro 12.- Generación De Fuentes Internas 
 Elaborado por: Esteban Toscano 
 
Como se puede observar en la tabla número 12 para los años proyectados generan recursos 
necesarios, como en el año uno genera 198.125 dólares, de acuerdo con este dato esos recursos 
son las fuentes internas que se realiza en ese año, se puede concluir que esos recursos sirven 
para cubrir costos y gastos del laboratorio. 
Sus ventas de sus servicios han generado ingresos que le permiten cubrir todos sus costos 
reales, y estos recursos se denominan autofinanciación. 
 
 
3.6.3 ESTRUCTURA FINANCIERA DE LA EMPRESA 
 
La estructura financiera del Laboratorio Karnel está dada por las proporciones de capital y 
préstamo utilizados en el financiamiento de sus activos. Estas proporciones tiene una 
influencia directa tanto en los resultados económicos  de la gestión del Laboratorio Karnel  que 
serán analizados en el capítulo de evaluación, como en el grado de estabilidad, autonomía 
financiera y aptitud para hacer frente a sus acreencias a corto, mediano y largo plazo. 
Con el objeto de analizar los aspectos relacionados con la estructura financiera del laboratorio 
es necesario identificar dentro de las fuentes internas y externas aquellos recursos propios del 
laboratorio que no implican devolución en un plazo definido y cuya utilización no produce un 
198.125,00  206.250,00  214.708,20  223.513,27   
Estructura
 Estructura del 
Ingreso 
 Fuentes 
Internas 
 Estructura del 
Ingreso 
 Fuentes 
Internas 
 Estructura 
del Ingreso 
 Fuentes 
Internas 
 Estructura del 
Ingreso 
 Fuentes 
Internas 
Costo de Producción 44.418,58       6.330,00        45.750,75       6.330,00       47.132,53       6.330,00      48.565,78        6.330,00       
Gastos de Venta 8.334,98         603,00           8.562,96         603,00          8.798,93         603,00         9.043,16          603,00          
Gastos de Administración 25.836,80       1.158,00        26.647,43       1.158,00       28.731,90       1.158,00      29.643,86        1.158,00       
Gastos Financieros 50.000,00       6.000,00        50.000,00       6.000,00       50.000,00       6.000,00      50.000,00        6.000,00       
15% Participaciones 10.430,20       11.293,33       12.006,73       12.939,07        
25% Impuesto a la Renta 14.776,11       15.998,88       17.009,53       18.330,35        
Utilidades 44.328,34       13.298,50      47.996,65       14.398,99     51.028,58       15.308,58    54.991,05        16.497,32     
Recursos Internos Generados 198.125,00  27.389,50    206.250,00  28.489,99  214.708,20  29.399,58  223.513,27   30.588,32  
Año 1 Año 2 Año 3 Año  4
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costo financiero y los que no son propios de la empresa cuya utilización representa un costo 
financiero y la obligación de cancelarlos en un determinado plazo. 
Si el laboratorio en su operación produce una rentabilidad sobre sus activos totales superior a 
la tasa de interés que debe pagar por los créditos disponibles en el mercado financiero, la 
tenencia será a utilizar este préstamo, pues la diferencia entre la rentabilidad del laboratorio y 
la tasa de interés incrementara la rentabilidad del capital propio. 
Para la determinación de la estructura financiera idónea es necesario definir qué clase de 
fuentes son las adecuadas para financiar cada tipo de activos del laboratorio con miras a 
garantizar su estabilidad y capacidad de afrontar sus obligaciones   
 
 
3.6.4 CAPACIDAD DE PAGO 
 
La capacidad de pago es un importante indicador que ayuda a definir la magnitud de 
endeudamiento del laboratorio Karnel. 
Esta capacidad de pago se genera a base de las utilidades netas obtenidas, las reservas y las 
amortizaciones como se analizará a través de la tabla número 14 de abajo corresponden a las 
fuentes internas de la misma. 
La capacidad de pago y el resultado obtenidos del laboratorio significan que disponen de cada 
servicio en efectivo por cada unidad de deuda que cancelar en el periodo analizado lo que 
implica una aceptable capacidad de pago. 
La cuota de amortización incluye el principal más los interese correspondientes respectiva que 
se debe cubrir por el préstamo a largo plazo obtenido para financiar el proyecto ya que en el 
cálculo de los fondos disponibles únicamente se han deducido los intereses por préstamos a 
corto plazo. 
La capacidad de pago se refiere a la capacidad de un prestatario para cumplir sus obligaciones 
en los préstamos. En la banca, la capacidad de pago es a menudo llamada la "capacidad 
financiera". 
La capacidad de pago es la variable que está determinada por la capacidad que tiene el deudor 
de generar por sí mismo, ingresos o flujos que le permitan atender, oportunamente, el pago de 
capital y los rendimientos de sus obligaciones financieras. 
Las instituciones financieras evalúan la capacidad de los deudores para pagar, al considerar una 
solicitud de préstamo. Una  empresa que tenga una mayor capacidad de pago es un  candidato 
menos riesgoso que alguien con una menor capacidad de pago. 
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 Las Razones más importantes que las instituciones financieras utilizan son las siguientes: 
 Razones de Liquidez 
 Razones de Endeudamiento 
 Razones de Eficiencia Operativa 
Razones de Rentabilidad 
Flujos de Efectivo 
La capacidad de pago de las empresas está determinada principalmente por el flujo de efectivo 
neto después de las operaciones. 
El flujo de efectivo constituye el aspecto central para la clasificación del deudor. La entidades 
financieras evalúan la capacidad que tiene el deudor para generar flujo proveniente de las 
operaciones normales de la empresa, es decir a través de la actividad o giro principal. 
El análisis del flujo es basado en las siguientes razones: 
Flujo de efectivo neto después de operaciones / Intereses. Comisiones y Porción     Corriente 
de la Deuda a Largo Plazo. 
Flujo de efectivo neto después de operaciones/Pasivos Circulantes 
La Liquidez 
El análisis de la liquidez mide la capacidad de pago que tiene la empresa para hacer frente a 
sus deudas de corto plazo.  
Es decir, el dinero en efectivo de que dispone, para cancelar las deudas.  
Expresan no solamente el manejo de las finanzas totales de la empresa, sino la habilidad 
gerencial para convertir en efectivo determinados activos y pasivos corrientes. 
 Facilitan examinar la situación financiera de la compañía frente a otras, en este caso los ratios 
se limitan al análisis del activo y pasivo corriente. 
 
 
3.7 CUADRO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS 
 
Con esta información podemos concluir que toda fuente tiene una aplicación o uso, por 
ejemplo, si el laboratorio Karnel accede a una obligación financiera por 50.000 dólares, esta 
sería una fuente de recursos y su aplicación seria el incremento de un activo, que puede ser caja 
o bancos, o la compra de maquinaria y equipos. 
 Llegado el caso también puede aplicarlo en edificaciones, como vemos son múltiples los usos 
que se le pueden dar a las fuentes. 
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Tabla Nro 13.-Generación De Fuentes y Usos 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
NOTA: Para el servicio de la deuda el préstamo es de 10 años plazo con dos años de gracia. 
Según políticas de la empresa se repartirá todos los años el 70% por concepto de dividendos. 
El objetivo de este cuadro es presentar información pertinente y concisa, relativa a los recaudos 
y desembolsos de efectivos de nuestro laboratorio durante un período para que los usuarios de 
los estados financieros tengan elementos adicionales para: 
Examinar la capacidad del ente económico para generar flujos futuros de efectivo. 
Evaluar la capacidad del ente económico para cumplir con sus obligaciones, pagar dividendos 
y determinar el financiamiento interno o externo necesario. 
Analizar los cambios experimentados en el efectivo derivados de las actividades de operación, 
inversión y financiación. 
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas -                 198.125,00     206.250,00     214.708,20     223.513,27     223.513,27     223.513,27     223.513,27       223.513,27     223.513,27     223.513,27     
Capital 39.433,00     
Préstamo 44.467,00     
Saldo de años anteriores -                  10.549,91 -      3.115,03         10.998,47       19.066,11       27.598,74       36.131,36         44.663,99       53.196,61       61.729,24       
83.900,00  198.125,00  195.700,09  217.823,23  234.511,74  242.579,38  251.112,01  259.644,63    268.177,26  276.709,88  285.242,51  
Activo Fijo 83.900,00     -                  
Capital de Trabajo Neto 24.640,91       426,06            649,18            464,98            -                   -                   -                    -                   -                   -                   
Costos de Producción 38.088,58       39.420,75       40.802,53       42.235,78       42.235,78       42.235,78       42.235,78         42.235,78       42.235,78       42.235,78       
Gastos de Ventas 7.731,98         7.959,96         8.195,93         8.440,16         8.440,16         8.440,16         8.440,16           8.440,16         8.440,16         8.440,16         
Gastos Administrativos 24.678,80       25.489,43       27.573,90       28.485,86       28.485,86       28.485,86       28.485,86         28.485,86       28.485,86       28.485,86       
Gastos Financieros 44.000,00       44.000,00       44.000,00       44.000,00       44.000,00       44.000,00       44.000,00         44.000,00       44.000,00       44.000,00       
15% Participaciones 10.430,20       11.293,33       12.006,73       12.939,07       12.939,07       12.939,07       12.939,07         12.939,07       12.939,07       12.939,07       
25% Imp. A la Renta 14.776,11       15.998,88       17.009,53       18.330,35       18.330,35       18.330,35       18.330,35         18.330,35       18.330,35       18.330,35       
83.900,00  164.346,57  144.588,41  150.237,80  154.896,20  154.431,22  154.431,22  154.431,22    154.431,22  154.431,22  154.431,22  
-                33.778,43    51.111,68    67.585,43    79.615,54     88.148,16    96.680,79     105.213,41    113.746,04  122.278,66  130.811,29  
5.558,38         5.558,38         5.558,38         5.558,38         5.558,38           5.558,38         5.558,38         5.558,38         
44.328,34       47.996,65       51.028,58       54.991,05       54.991,05       54.991,05       54.991,05         54.991,05       54.991,05       54.991,05       
10.549,91 -   3.115,03      10.998,47    19.066,11     27.598,74    36.131,36     44.663,99      53.196,61     61.729,24     70.261,86     
12,16            14,32             15,86            17,39             18,93              20,46             22,00             23,53             
Serv. De la Deuda
Dividendos
Saldo
Capacidad de Pago
I. FUENTES
TOTAL
II. USOS
TOTAL
F - U
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Establecer las diferencias entre la utilidad neta y los recaudos y desembolsos de efectivo 
asociados. 
Para cumplir estos objetivos, este estado debe mostrar el efecto de las variaciones en el 
efectivo durante un período, vinculadas a las actividades de operación, inversión y 
financiación. 
Los efectos de actividades de inversión y financiación que modifiquen la situación financiera 
del ente económico, pero que no afecten los flujos de efectivo durante el período, deben 
revelarse. 
 
 
 
3.8     ANÁLISIS DEL FUENTES Y USOS 
 
Unas de las preguntas que se hace cualquier gerente son ¿de dónde salió el dinero y en qué se 
gastó? ¿Cómo se está financiando la unidad productiva? Estas preguntas, que también se las 
hacen los gerentes de empresas mixtas, privadas etc., que le prestan a la empresa, se pueden 
responder con el Estado de Fuentes y Usos.  
Aquí se pueden distinguir dos clases: una relacionada con el efectivo y otra con el capital de 
trabajo. 
Se trata de determinar de dónde salió el dinero (fuentes) y en qué se gastó (usos). Se identifica 
cuáles partidas del Balance General y del Estado de Pérdidas y Ganancias incrementan o 
disminuyen la disponibilidad del efectivo. Se calculan las diferencias esos rubros entre dos 
años (se resta de la cifra del año más reciente, la cifra correspondiente al año anterior) y se 
determina si la diferencia es una fuente o un uso de fondos. Así mismo, se determina en el 
Estado de Pérdidas y Ganancias los valores de la utilidad, depreciación y pago de dividendos. 
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CAPITULO IV 
 
 
4 FORMULACIÓN ESTRATÉGICA Y    PLANIFICACIÓN OPERATIVA 
 
Al referirnos a la formulación estratégica y planificación operativa del Laboratorio Karnel 
identificamos a la inversión como un importante componente para el estudio de la productividad y 
servicios que presta esta unidad productiva. 
Por ejemplo el diseño y evaluación de proyectos, dentro del área de la preinversión, son 
instrumentos necesarios que nos permiten afrontar en forma eficiente la incertidumbre inherente de 
la acción de invertir e involucran el análisis y previsión de las expectativas futuras que formaran el 
entorno de la nueva y mejorada estructura del Laboratorio. 
Dentro del plan estratégico, en términos más precisos, es la evaluación la que le permitirá 
determinar, en términos ex - ante, con un mínimo de riesgo, los resultados que se piensan obtener de 
determinada decisión de invertir permitiendo además la posibilidad de priorizar la utilización de los 
recursos. 
La existencia de objetivos claros planteados por los agentes productivos, tanto desde el punto de 
vista privado como el interés de la sociedad, constituye pautas básicas que orientan y facilitan los 
procesos de evaluación. 
El objetivo de la evaluación es determinar, en forma exhaustiva, los aspectos positivos y negativos, 
ventajas y desventajas o los beneficios y costos resultantes de una inversión determinada.  
Todos los aspectos analizaos en la fase de diseño del proyecto analizado se constituyen en un 
proceso de ordenamiento de datos que serán utilizados, mediante la metodología de evaluación, 
para la estimación de indicadores que permiten medir los méritos de una inversión especifica en 
función de los objetivos que conforman la expectativa del agente económico que la realiza. 
La existencia de objetivos claros planeados por los agentes productivos, tanto desde el punto de 
vida privado como el del interés de la sociedad, constituye pautas básicas que orientan y facilitan 
los procesos de evaluación estratégica. 
 
 
4.1 MEDICIÓN DE VENTAJAS Y DESVENTAJAS 
 
La medición de los beneficios y los costos se l realiza a través de la valorización de insumos y 
productos (para expresar todos los componentes del proyecto en el denominador común monetario), 
la homogenización de las series financieras (para hacerlas comparables en el tiempo) y el análisis de 
la extensión o alcance de los efectos del proyecto (hacia el origen y hacia el destino) para definir su 
impacto en el sistema económico.  
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Más adelante detallaremos los cálculos de estos coeficientes de ventajas y desventajas. Al referirse 
a ventas se refiere a las ventas de nuestros servicios, lo cual significa los servicios medidos en 
dinero y las desventajas serán las inversiones, costos y gastos reales, lo que implica el sacrificio de 
recursos escasos como es el capital. 
La definición de lo que es ventaja y desventaja y lo que constituye desventaja estará en función de 
las pretensiones y expectativas que tengan los agentes productivos (inversionista privado o la 
sociedad en su conjunto) con respecto a los objetivos y perspectivas que persiguen a través de la 
inversión. 
 En función de estos objetivos y perspectivas que persiguen a través de la inversión. En función de 
estas expectativas la evaluación se clasifica financiera privada y económica social. 
 
 
4.2 VALORACIÓN 
 
Consiste en expresar todas las variables implícitas en el proyecto en términos monetarios, es decir 
multiplicar los volúmenes de insumos y productos por su respectivo precio. 
El resultado de la valoración es la expresión del proyecto a través de un conjunto de series 
monetarias o flujos que reflejan la formación de capital (inversiones) y el proceso productivo y de 
comercialización (flujo operativo). 
La valoración puede ser realizada utilizando pecios de mercado, precios económicos o precios 
sociales dando lugar a la evaluación financiera, económica y social, respectivamente.  
La diferencia entre los precios económicos y los de mercado radica básicamente en que estos 
últimos contienen una serie de distorsiones que las impiden reflejar lo que realmente le cuesta al 
sistema económico la asignación de recursos a determinada inversión. 
 Estas distorsiones tienen que fundamentalmente con los impuestos y subsidios implícitos en los 
mismos.  
Los precios económicos en cambio se representan el valor económico de productos e insumos es 
decir reflejan el costo de oportunidad de los mismos. 
 Los precios sociales se distinguen de los económicos porque a más de reflejar su costo de 
oportunidad, incluyen ajustes que apuntan a medir efectos redistributivos y de equidad.  
El tema aún no se encuentra completamente definido y por lo tanto no ser tratado en profundidad. 
Loa aspectos relativos a la valoración con precios económicos serán analizados al abordar el tema 
de la evaluación económica, lo que al respecto el estudio de estos impactos rentables se estudiara 
más detalladamente con coeficientes calculados. 
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4.3 HOMOGENIZACIÓN 
 
Cuando nos referimos a la valoración aceptamos que mediante ella estamos reduciendo todos los 
datos del estudio a un denominador a medida común que es el dinero lo que origina la necesidad 
manejar en de forma adecuada el conjunto de flujos monetarios que son la expresión cuantitativa de 
un plan de inversión. 
El plan estratégico para su evaluación debe ser analizado tomando en cuenta toda su vida útil  u 
horizonte de vida. En el transcurso del horizonte de vida del proyecto se realizarán, en diferentes 
oportunidades, una variedad de transacciones que originan una serie de flujos monetarios. 
Si recordamos el manejo del cuadro de fuentes y usos en la tabla número 14 consideremos que 
sintetiza la dinámica de la operación del proyecto expresada a través de flujos monetarios. 
Las series monetarias, para efectos de medición y comparación, deben ser homogenizadas mediante 
su transformación a valores actuales tomando en cuenta la oportunidad con que se produce cada una 
de las transacciones que la conforman es decir la variable tiempo. 
Esta transformación o proceso de homogenización se realiza a través de la utilización de las 
equivalencias financieras. 
La operación de homogenización tiene como transfondo la potencialidad del dinero de generar 
utilidades a través del tiempo y trae aparejado el concepto tasa de interés que desde el punto de vista 
del propietario del capital no es si o el precio que cobra por el uso del mismo o por ceder su liquidez 
durante un periodo determinado. 
De nuestro Laboratorio Karnel es fácil concluir que el proceso de actualización, para homogenizar 
flujos monetarios, es inverso al concepto de capitalización ya que transforma valores futuros a 
valores presentes (valor actual) en tanto que éste transforma valores presentes a valores futuros 
expresados a través del concepto del monto.  
En ambos procedimientos subyace el valor del dinero (tasa de interés) y el tiempo trascurrido. 
Aparece para analizarlo el concepto de valor actual que es el que nos permite la medición de las 
ventajas y desventajas expresadas en valores monetarios homogenizados, sean estos valorados a 
precios de mercado a precios sociales. 
 
 
4.3.1 LA MECÁNICA DE LA HOMOGENIZACIÓN 
 
Para la homogenización de las series financieras se utilizan las equivalencias financieras. Estas 
permiten transformar un flujo monetario de varios años o periodos en general a valores actuales o 
presentes en dos versiones: valor actual o valor presente total equivalente periódico uniforme etc. 
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Por las razones anotadas una serie monetaria que representa la vida útil del proyecto, al ser 
homogenizada, se expresan en valores equivalentes con respecto al tiempo a través de los conceptos 
de valor actual. 
La tasa de descuento utilizada es calculada como referencia a la que el Banco no presta el capital o 
el financiamiento del Laboratorio Karnel. 
La tasa pasiva está bordando desde 5%0 al 9% en el dependiendo el dinero invertido. 
La tasa activa esta en 12% y el 15%, pero dependiendo el crédito, que en nuestro caso es del 24%, 
esa sería nuestra partida y tasa mínima con la que partiríamos para los cálculos necesario. 
Tabla Nro 14.-Mecánica de la homogenización 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
En la tabla número 14 se puede observar la manera más sencilla de homogenizar nuestros datos, lo 
cual quiere decir que nos permitimos transformar nuestros flujos monetarios de nuestros años 
proyectados a valores actuales, es necesario para evitar problemas de precios en el mercado, o tasas 
muy fluctuantes y sobre todo problemas de inflación. 
 
 
Años Inv. AF
Vtas 
Programadas
C y G R flujo netos
valor actual del 
flujo neta
fsa VA Inv. AF
VA Vtas 
Programadas
VA C y G R
0 83.900,00   83.900               83.900,00                1,0000000 83.900,00      -                 -                  
1 198.125         139.706      337.831             270.264,53              1,2466652 -                  158.924        112.063          
2 -               206.250         144.162      350.412             224.263,91              1,5541742 -                  132.707        92.758            
3 -               214.708         149.589      364.297             186.519,97              1,9375348 -                  110.815        77.206            
4 223.513         154.431      377.944             154.806,06              2,4154573 -                  92.535          63.935            
5 223.513         154.431      377.944             123.844,85              3,0112666 -                  74.226          51.284            
6 223.513         154.431      377.944             99.075,88                3,7540413 -                  59.539          41.137            
7 223.513         154.431      377.944             79.260,70                4,6800327 -                  47.759          32.998            
8 223.513         154.431      377.944             63.408,56                5,8344339 -                  38.309          26.469            
9 223.513         154.431      377.944             50.726,85                7,2735858 -                  30.729          21.232            
10 223.513         154.431      377.944             40.581,48                9,0677264 -                  24.649          17.031            
3.782.051       1.376.652,80        83.900,00   770.193      536.113       TOTAL
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4.3.2 EXTENSIÓN 
 
Dentro del problema relativo a la medición de las ventajas y desventajas o beneficios y costos del 
proyecto es necesario definir el alcance o las repercusiones que pueda tener el proyecto dentro del 
sistema económico. 
La medición de los alcances del laboratorio dentro del sistema económico estará en función de los 
objetivos del agente económico que realiza la evaluación.   
Al inversionista privado le interesarán los efectos directos de su inversión que se relacionan 
fundamentalmente con la rentabilidad del recurso propio empleado. 
Para la sociedad en cambio el análisis de la extensión tiene un aspecto más amplio y por lo tanto 
abarcará no sólo los efectos directos sino todas las repercusiones indirectas, hacia el origen y hacia 
adelante en definitiva las externalidades que se manifiesten por efecto de la inversión a emprender.  
 
 
4.4 CRITERIOS DE EVALUACIÓN 
 
Para poder dar un criterio de evaluación del laboratorio va a depender de la perspectiva del actor o 
persona que realiza el proceso de evaluación, se conocen dos criterios básicos de evaluación: el 
privado y el social. 
La diferencia entre ellos se basa fundamentalmente en el alcance o extensión de los efectos a 
medirse y en los precios utilizados en el proceso de valoración. 
Un plan estratégico se compone en general de varias etapas de evaluación: 
Etapa 1: Análisis de la situación. 
Permite conocer la realidad en la cual opera la organización. 
Etapa 2: Diagnóstico de la situación. 
Permite conocer las condiciones actuales en las que desempeña la organización, para ello es 
necesario entender la actual situación (tanto dentro como fuera de la empresa). 
Etapa 3: Declaración de objetivos estratégicos. 
Los Objetivos estratégicos son los puntos futuros debidamente cuantificables, medibles y reales; 
puestos que luego han de ser medidos. 
Etapa 4: Estrategias corporativas. 
Las estrategias corporativas responden a la necesidad de las empresas e instituciones para responder 
a las necesidades del mercado (interno y externo), para poder "jugar" adecuadamente, mediante 
"fichas" y "jugadas" correctas, en los tiempos y condiciones correctas. 
Etapa 5: Planes de actuación. 
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La pauta o plan que integra los objetivos, las políticas y la secuencia de acciones principales de una 
organización en todo coherente. 
Etapa 6: Seguimiento. 
El Seguimiento permite "controlar" la evolución de la aplicación de las estrategias corporativas en 
las Empresas u organizaciones; es decir, el seguimiento permite conocer la manera en que se viene 
aplicando y desarrollando las estrategias y actuaciones de la empresa; para evitar sorpresas finales, 
que puedan difícilmente ser resarcidas. 
Etapa 7: Evaluación. 
La evaluación es el proceso que permite medir los resultados, y ver como estos van cumpliendo los 
objetivos planteados. La evaluación permite hacer un "corte" en un cierto tiempo y comparar el 
objetivo planteado con la realidad. Existe para ello una amplia variedad de herramientas. Y es 
posible confundirlo con otros términos como el de organizar, elaborar proyecto etc. 
 
 
4.4.1 EVALUACIÓN PRIVADA 
 
La evaluación privada tiene un enfoque predominantemente microeconómico y valora a sus 
insumos y factores utilizando los precios de mercado pues son los que efectivamente paga el 
productor por los insumos y factores empleados en la producción y los que cobra por la venta de sus 
servicios en nuestro caso. 
Desde el punto de vista de la extensión o alcance de los efectos del laboratorio en el sistema 
económico, la evaluación privada se preocupa de medir fundamentalmente los que  afectan en 
forma directa al propietario del recurso capital, de ahí su denominación de evaluación privada. Esta 
medición se la realiza a través de cualquiera de los indicadores de rentabilidad sin analizar a 
profundizar otro tipo de efectos. 
La opción de invertir por parte del propietario del Laboratorio Karnel será una decisión individual 
guiada por la expectativa de maximizar la rentabilidad del recurso empleado y por lo mismo la 
decisión de invertir se guía por la alterativa que presente la máxima utilidad por unidad de capital 
empleado por eso se denomina también evaluación financiera. 
Por los antecedentes planteados, la evaluación privada trata de determinar las perspectivas de un 
proyecto privado desde el punto de vista del interés particular del propietario del capital y sus 
resultados se expresan por lo general a través de coeficientes que miden su rentabilidad y la 
capacidad de recuperación del recurso empleado. 
Al referirnos a la rentabilidad como expresión fundamental de la evaluación privada, es importante 
hacer algunas consideraciones sobre la misma tomando como base el análisis financiero. 
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Para comprender la estructura de la rentabilidad es necesario partir de la premisa de que la misma es 
el reflejo de la influencia de una serie de relaciones. 
Con el objeto de analizar este aspecto es recomendable emplear términos relativos que nos 
permitirán comprender las interrelaciones existentes entre los diversos conceptos contables y la 
rentabilidad.  
  
 
4.4.2 EVALUACIÓN ECONÓMICA – SOCIAL 
 
El presente proyecto netamente ecológico y por ende no contaminante lleva consigo una serie de 
bondades favorables para el Laboratorio Karnel como inversionista, y para la población del Sur de 
la Ciudad de Quito puesto que generará fuentes de trabajo, cambiará y mejorará el status de la vida 
de sus moradores. 
La ciudad se encuentra supeditada a cambios den función del crecimiento poblacional y 
demográfico, esto incrementa las necesidades de la población que dispone de vehículos los que 
requieren un servicio automotriz de sus autos, al menos una vez al año. Muchos clientes buscan 
laboratorios automotrices por el Norte de la Ciudad, mientras que con la implementación de este 
sistema calificado ya no será necesario emigrar. 
El servicio es de calidad en un tempo promedio de 1 hora dependiendo cual sea la causa del 
problema del vehículo, este es un factor que interesa mucha al mercado cautivo para este menester, 
entonces se sentirán complacidos de emplear por tiempo en una actividad elemental que es el 
cuidado de su vehículo. 
La evaluación económica social tiene una caracterización macroeconómica pues su objetivo es 
determinar el impacto (costos y beneficios) del proyecto en todo el sistema económico y por lo 
tanto los objetivos de la política económica constituyen su marco de referencia. 
Para esquematizar el problema consideramos algunos objetivos básicos de política económica: 
incremento del empleo, redistribución del ingreso, eficiencia en la utilización de recursos, 
crecimiento económico y estabilidad de los precios. La evolución socio-económica deberá guiarse 
por estos objetivos y resaltar al aporte de un determinado proyecto para el cumplimiento de los 
mismos. 
Por lo expresado el enfoque de la evaluación económica difiere de la evaluación financiera pues 
tiene como motivación fundamental la perspectiva de la sociedad sobre determinada inversión y por 
lo tanto valora los diferentes flujos del proyecto utilizando los precios económicos pues ellos 
reflejan el costo oportunidad de los recursos empleados en el proyecto, para el conjunto de la 
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economía, evitando las distorsiones que encierran los precios de mercado y que les impide reflejar 
el verdadero sacrificio que realiza la economía al utilizar los recursos en determinada inversión. 
 
4.5  CÁLCULO E INTERPRETACIÓN DE COEFICIENTE S     
GENERALMENTE UTILIZADOS  
 
Los diferentes coeficientes de evaluación pueden ser agrupados a través de dos criterios generales: 
el primero es el denominado costo-eficiencia y el segundo el conocido como costo-beneficio. 
 
 
4.6 CRITERIO COSTO – EFICIENCIA 
 
Los coeficientes agrupados en esta clasificación son utilizados para calificar proyectos 
generalmente de tipo social cuyos beneficios son reconocidos por todos los actores económicos y 
por lo tanto se los puede calificar como incuestionables. 
Teniendo en cuenta su naturaleza no existe la necesidad de valorar los beneficios en términos 
monetarios siendo suficiente hacerlo con sus costos. 
Las alternativas posibles de construcción, que presentan similares características en cuanto a 
satisfacción de necesidades, se las analizan a través de los costos escogiéndose el más bajo que 
indudablemente significar un menor sacrificio para la colectividad. 
El análisis coste-eficacia es una herramienta de ayuda a la decisión. Su finalidad es identificar la 
manera más eficaz, desde el punto de vista económico, de alcanzar un objetivo. En el marco de  
la evaluación, este análisis permite contrastar la eficacia económica de un programa o de un 
proyecto. 
 
 
4.7 CRITERIO COSTO – BENEFICIO 
 
El cálculo de los coeficientes agrupados bajo este criterio (VAN,B/C, y TIR) requiere de la 
valorización no solo de los costos sino de los beneficios del proyecto. 
La valoración monetaria de los beneficios se facilita pues estos se identifican, sobre todo en la 
evaluación financiera o privada, con la venta de los bienes y servicios producidos los cuales tienen 
un precio en el mercado lo que permite su valorización y la correspondiente determinación del flujo 
de beneficios. 
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4.7.1 VALOR ACTUAL NETO Y COSTO EQUIVALENTE ACTUAL 
 
El método del valor actual neto (VAN) o valor presente (VPN) es la expresión, en términos 
actuales, de todos los ingresos y egresos (flujo de fondos) que se producen durante el horizonte de 
la vida del proyecto y representa el total de los recursos líquidos que quedan a favor de la empresa 
al final de su vida útil. Para su cálculo se toman en cuenta como egresos, con signo negativo, todas 
las inversiones (activos fijos y capital de trabajo neto) y e total de costos y gastos excluyendo los 
imputados (depreciaciones y amortizaciones). 
Los ingresos y los valores residuales de la inversión al fin del proyecto deberán considerarse con 
signo positivo. A continuación vamos hacer el cálculo del VAN. Con sus respectivas herramientas y 
cálculos necesarios para llegar al resultado deseado. 
 
Tabla Nro 15.-Medición de las Ventajas 
 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
En la tabla numero 15 podemos observar las ventajas de la empresa, que es necesario para el cálculo 
del Van al igual que las desventajas.  
El fsa es el factor singular de actualización y sirve para actualizar las cantidades de una serie 
histórica con una tasa de interés de acuerdo a lo que estipula el mercado. 
fsa VA FY + VR
0
1 198.125      1,210000  163.740       
2 206.250      1,464100  140.872       
3 214.708      1,771561  121.197       
4 223.513      2,143589  104.271       
5 223.513      2,593742  86.174         
6 223.513      3,138428  71.218         
7 223.513      3,797498  58.858         
8 223.513      4,594973  48.643         
9 223.513      5,559917  40.201         
10 297.416      6,727500  44.209         
879.382     
VENTAJAS
FLUJO DE INGRESOS
TOTAL
FY + VR
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Lugo se obtener las ventajas vamos al cálculo de las desventajas y así de esta manera la resta de 
estas dos es el resultado final del VAN., es importante el cálculo de estos coeficientes de evaluación   
(ventajas y desventajas). 
Las ventajas son los objetivos de política económica, lo que para nosotros son nuestros servicios 
medidas en dinero. 
 
Tabla Nro 16.-Cálculo de Valor Actual Neto 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
Como se pude observar en la tabla número 16 el resultado del Valor Actual Neto es positivo, lo cual 
implica que es favorable invertir en el Laboratorio para su ampliación. Dado que el VAN de la 
inversión es positivo, la inversión debe ser aceptada. 
Como el resultado es positivo la inversión puede considerase como atractiva pues genera mayores 
beneficios que los que obtendrían colocando los recursos involucrados a la tasa mínima de 
atractividad (costo de oportunidad) que es el que se está utilizando para la actualización. 
Para su cálculo se debe utilizar una tasa pertinente o tasa de atractividad, no cualquier tasa, es del 
12%, porque le BID (banco interamericano de desarrollo lo impone. La definición en cuanto a la 
VAN
AF ∆ CTN Total C y G Ci
C y G 
Reales
0 83.900    83.900   83.900        1,000000   83.900       83.900 -       
1 24.641   24.641   153.797     14.091  139.706    164.347      1,210000   135.824     27.916        
2 -           426        426        158.253     14.091  144.162    144.588      1,464100   98.756       42.116        
3 -           649        649        163.680     14.091  149.589    150.238      1,771561   84.805       36.392        
4 465        465        168.522     14.091  154.431    154.896      2,143589   72.260       32.010        
5 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      2,593742   59.540       26.634        
6 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      3,138428   49.207       22.012        
7 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      3,797498   40.667       18.191        
8 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      4,594973   33.609       15.034        
9 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      5,559917   27.776       12.425        
10 -          -          168.522     14.091  154.431    154.431      6,727500   22.955       21.254        
709.298   170.084     TOTAL 
Flujo Neto 
(VA FY + 
VR - VA 
FLUJO I C y 
G R)
DESVENTAJAS
FLUJO DE INVERSIONES
FLUJO DE COSTOS Y GASTOS 
REALES
 FLUJO I 
CyG Reales
fsa
VA FLUJO 
I CyG 
Reales
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tasa de interés que debe ser utilizada para el respectivo descuento debe ser echa tomando e cuenta el 
costo de oportunidad de dinero para el inversionista. Es decir, si el inversionista puede obtener una 
tasa del 12% al invertir sin mayor riesgo en el mercado secundario financiero (bonos, certificados, 
bancos), esa será nuestra tasa mínima de atractividad que nos servirá para comparar otras 
alternativas de inversión. 
Cuando se suscitan dudas al respecto una solución aceptable sería la de utilizar la tasa pasiva 
promedio ya que en buena forma refleja el valor de la tasa de un interés para la economía. 
Como se puede deducir, la definición de la tasa de interés a usarse es un aspecto que tiene una gran 
incidencia en el cálculo del VAN. 
 
 
4.7.2 RENTABILIDAD ACTUALIZADA 
 
Al referirnos a la evaluación privada que es nuestro caso, hicimos un análisis de tipo financiero 
referente a la rentabilidad en un período dado. 
El razonamiento para el cálculo de este indicador se enmarca en el mismo criterio pero tomando en 
cuenta las utilidades actualizadas de toda la vida útil del proyecto como se puede apreciar en la 
siguiente tabla número 17. 
 
Tabla Nro 17.-Valor Actual de la Utilidades Generadas por el Laboratorio Karnel 
Años de operación 1 2 3 4 
Ventas $ 198.125,0 $ 206.250,0 $ 214.708,2 $ 223.513,3 
Costos y gastos $ 153.796,7 $ 158.253,4 $ 163.679,6 $ 168.522,2 
Utilidad neta $ 44.328,3 $ 47.996,6 $ 51.028,6 $ 54.991,1 
Valor actual $ 55.262,6 $ 74.595,1 $ 98.869,7 $ 132.828,5 
total Va $ 361.555,9   
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
Una vez transformadas las utilidades a valores presentes, calculamos el coeficiente tomando en 
cuenta la inversión realizada dividiendo el total del valor actual de las utilidades para la inversión. 
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La rentabilidad luce alta en relación al total e intereses que rendiría la misma inversión durante 
cuatro años a su tasa de oportunidad. Se debe recordar que el 430,94% de rentabilidad es lo que 
genera el proyecto en toda la vida útil proyectada mientras que la alternativa del empresario es la 
posibilidad cierta de obtener el 21% al año. Para tener una idea más concreta del problema de 
rentabilidad del proyecto en un solo año, podemos dividir la utilidad proyectada para el primer año 
para la inversión, lo que nos da una rentabilidad 52,8%, que es claramente más alta que el costo de 
oportunidad. 
 
4.7.3 TASA INTERNA DE RETORNO 
 
La tasa interna de retorno (TIR) es aquella que al aplicarla en la actualización de los flujos de 
beneficios y costos hace que la diferencia entre los mismos, en términos de valores actuales, sea 
igual a cero. 
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversión es el promedio 
geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha inversión, y que implica por cierto el 
supuesto de una oportunidad para "reinvertir".  
En términos simples, diversos autores la conceptualizan como la tasa de descuento con la que el 
valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. 
La TIR puede utilizarse como indicador de la rentabilidad de un proyecto: a mayor TIR, mayor 
rentabilidad. 
Así, se utiliza como uno de los criterios para decidir sobre la aceptación o rechazo de un proyecto 
de inversión. Para ello, la TIR se compara con una tasa mínima o tasa de corte, el coste de 
oportunidad de la inversión (si la inversión no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para 
comparar la TIR será la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto - 
expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversión; en caso contrario, se rechaza. 
Hemos de considerar que toda inversión tiene un riesgo asociado, cuando la Dirección establece esa 
tasa mínima está valorando qué tasa le compensa ese riesgo mínimo. 
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Al establecer una tasa mínima estamos estableciendo que por debajo de esa tasa no conviene la 
realización del proyecto. 
Esa falta de conveniencia puede ser consecuencia, entre otros motivos, de: 
La empresa dispone de inversiones alternativas de menor riesgo que aportan la tasa exigida. 
La financiación que obtiene la empresa tiene un coste equivalente a esa tasa mínima exigida. 
Obviamente cuanto mayor distancia haya entre la tasa mínima exigida y la TIR del proyecto mayor 
riqueza podrá aportar al Laboratorio Karnel. 
 
Tabla Nro 18.-TIR Tasa Interna de Retorno 
 
 
 
Elaborado por: Esteban Toscano 
 
 
 
 
La velocidad con que la inversión retorna, nos dio un resultado de 0,9131 = 91,31%, nos indica que 
la inversión se recuperara en 1.032 años. 
TM tm
0,9                 1,0                 0,9129898 0,9123411 0,91310094
Costos y 
Gastos
Costos 
Imputados
Gastos 
Financieros
Flujo de 
Operación
Flujo Neto VA 0,9 VA 1,0
VA 
(0,912989)
VA 
(0,9123411)
VA(0,538341
4)
0 83.900 -        83.900 -          83.900 -          83.900 -          83.900 -          83.900 -         
1 198.125         153.797           14.091         50.000        108.419       34.497         18.156           17.248           18.033           18.039           18.032          
2 206.250         158.253           14.091         50.000        112.088       113.366       31.403           28.341           30.978           30.999           30.975          
3 214.708         163.680           14.091         50.000        115.120       113.172       16.500           14.147           16.166           16.182           16.163          
4 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       120.477       9.245             7.530             8.996             9.008             8.994            
5 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       120.477       4.866             3.765             4.703             4.711             4.701            
6 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       119.082       2.531             1.861             2.430             2.435             2.429            
7 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       119.082       1.332             930                1.270             1.273             1.270            
8 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       119.082       701                465                664                666                664               
9 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       119.082       369                233                347                348                347               
10 223.513         168.522           14.091         50.000        119.082       214.120       349                209                326                327                326               
1.552            9.171 -           13                 89                 0,01             
Ventas
TIR = 0,91310094
   =  +((    )/(    +             )
   = ,9123411+((  /(   8)) ( ,9129898− ,0,9123411)
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La TIRF nos indica que la tasa de interés que podrí pagar el proyecto por préstamos para su 
financiamiento deberá ser inferior al 91%. 
Hay que recalcar un dato importante de la TIR, se realiza a base de los flujos valorados a precios de 
mercado (evaluación privada) adopta el nombre específico de tasa interna de retorno financiero 
(TIRF). Como pudimos observar nuestra TIRF fue el producto de las características de los flujos del 
mismo Laboratorio y para su cálculo no necesitamos adoptar ninguna variable ajena al mismo.  
Es decir el resultado del cálculo es una tasa que nos refleja el comportamiento de los flujos y en 
definitiva de nuestro proyecto. 
 
 
4.8 RELACIÓN BENEFICIO COSTO 
 
Este coeficiente obedece al criterio general de medir la bondad de un proyecto a través de relacionar 
sus ventajas y sus desventajas y por lo tanto ofrece amplias posibilidades de aplicación según sea el 
objetivo de la evaluación.  
Si se trata del enfoque económico-social, por ejemplo, tanto las ventajas como las desventajas 
(beneficios y costos) deberán ser valoradas a precios sociales y en lo relativo a la extensión, deberán 
medir exhaustivamente todos los efectos asociados a la inversión, en términos de beneficios y 
costos, hacia el origen y hacia el destino para que el coeficiente exprese la mejor manera el aporte 
del proyecto en términos de beneficios por cada unidad de costos.  
En donde los ingresos y los egresos deben ser calculados de un modo que no genere perdidas para la 
empresa y por el contrario tenga un criterio de ganancias para poder que uno de los objetivos se 
cumplan como el de generar beneficios a la empresa y su personal. 
 El análisis de la relación beneficio costo (B/C) toma valores mayores, menores o iguales a 1, lo que 
implica que: 
 B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el proyecto es aconsejable. 
 B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, en este caso el proyecto es 
indiferente. 
 B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el proyecto no es 
aconsejable. 
 Alternativas 
 Esta metodología permite también evaluar dos alternativas de forma simultánea. 
 Al aplicar la relación beneficio / costo, es importante determinar las cantidades que constituyen los 
ingresos llamados “beneficios” y que cantidades constituyen los egresos llamados “costos”. 
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 Por lo general las grandes obras producen un beneficio al público, pero a su vez, produce también 
una perdida denominada “desventaja”. 
 
Cuando la relación se calcula desde el punto de vista privado, por lo general los ingresos por ventas 
se consideran como beneficios y los costos y gastos totales como desventajas. 
La fórmula de cálculo es la siguiente: 
 
 
     
   
   
                
 
      
       
       
                     
 
Significa que por cada dólar que se genera, tenemos para cubrir un excedente del 24 centavos, o el 
24% de ganancia, eso implica que se puede cubrir con facilidad cada dólar invertido. 
En conclusión el inversionista recibirá más de lo que invierte, es decir que el proyecto le va a 
generar una tasa de rentabilidad mayor al costo de oportunidad de su dinero. 
 La tasa de interés utilizada para el descuento de los flujos de beneficios y costos tiene las mismas 
connotaciones que las analizadas para el caso del VAN.  
El proyecto es atractivo púes refleja el hecho de que los beneficios son mayores que los costos y por 
lo tanto generara una tasa mayor que la tasa de oportunidad adoptada para el cálculo. 
 Este coeficiente de evaluación es utilizable para determinar si un proyecto genera o no beneficios. 
Pero no debe ser usado para la comparación entre proyectos alternativos.  
La relación costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de resultado, para 
determinar cuáles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto. 
Es decir si un proyecto tiene RB/C igual a 1.4 y otro una equivalente a 1.35 no hay posibilidad de 
concluir con certeza que el primer proyecto es mejor que el segundo.  
El análisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relación entre los costos y 
beneficios asociados a un proyecto de inversión con el fin de evaluar su rentabilidad, entendiéndose 
por proyecto de inversión no solo como la creación de un nuevo negocio, sino también, como 
inversiones que se pueden hacer en un negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo 
producto o la adquisición de nueva maquinaria. 
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La técnica de Análisis de Costo/Beneficio, tiene como objetivo fundamental proporcionar una 
medida de la rentabilidad de un proyecto, mediante la comparación de los costos previstos con los 
beneficios esperados en la realización del mismo.  
 Esta técnica se debe utilizar al comparar proyectos para la toma de decisiones.  
  
Un análisis Costo/Beneficio por si solo no es una guía clara para tomar una buena decisión. Existen 
otros puntos que deben ser tomados en cuenta, ej. La moral de los empleados, la seguridad, las 
obligaciones legales y la satisfacción del cliente.  
 El análisis Costo-Beneficio, permite definir la factibilidad de las alternativas planteadas o de un 
proyecto a ser desarrollado.  
La utilidad de la presente técnica es la siguiente:  
 • Para valorar la necesidad y oportunidad de la realización de un proyecto.  
 • Para seleccionar la alternativa más beneficiosa de un proyecto.  
 • Para estimar adecuadamente los recursos económicos necesarios, en el plazo de realización de un 
proyecto.  
 
 
 
4.8.1 RELACIÓN PRODUCTO CAPITAL 
 
En una acepción general expresa la generación de producto por cada unidad de capital (inversión) 
utilizado. 
Puede ser calculado con un enfoque privado o económico social según sea el tipo de valoración y el 
alcance de la extensión en la medición de los efectos asociados al proyecto 
Desde el punto de vista de la economía en su conjunto representa lo mismo que la rentabilidad para 
el agente productivo privado. 
Para su estimación se utiliza en el numerador (ventaja) el valor agregado del proyecto y en el 
denominador (desventaja) la inversión a realizar. 
El valor agregado se lo calcula restando de los ingresos estimados del proyecto todas las compras 
realizadas para hacer efectiva la producción (materias primas, materiales, envases, combustibles. 
energía, lubricantes, etc.) impuestos indirectos y depreciaciones .Otro Método para el cálculo del 
valor agregado seria a través de la agregación de los pagos a los factores de la producción (salarios, 
arriendos, intereses, utilidades, impuestos indirectos y depreciaciones). 
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El coeficiente calculado nos indica que por cada unidad de capital (factor escaso) que se emplea en 
la inversión del proyecto se genera valor agregado adicional de 10,48 u.m. 
El resultado del coeficiente nos indica en términos financieros o socioeconómicos, según sea el 
enfoque, cuanto de valor agregado genera el proyecto por unidad de inversión realizada. 
El significado del coeficiente es trascendente si se toma en cuenta que mide la productividad del 
factor críticamente escaso; por lo tanto mientras más alto sea mejor ser la posición del proyecto en 
la escala de prioridades. 
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CAPITULO IV 
 
 
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 Se dio cumplimiento al objetivo general de “EFECTUAR UN ESTUDIO DE PLAN 
ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA – LABORATORIO DE SISTEMAS DE 
INYECCIÓN ELECTRÓNICA Y COMERCIALIZACIÓN KARNEL ”con elementos de 
juicio se puede afirmar que existe la suficiente demanda insatisfecha para prestar nuestros 
servicios de lavado automático 
 
 En lo referente al estudio de mercado, en la Zona Sur de la Ciudad de Quito se dispone de 
un mercado potencialmente cautivo, vista la inexistencia de un sistema similar al analizado 
en el proyecto. 
 
 
 Los resultados del estudio técnico fueron favorables puesto que el equipo podrá prestar los 
servicios 1585 unidades durante un año, en la Zona Sur de la Ciudad de Quito y los 
ingresos son de $198.125 con un valor unitario de $125. 
 
 El monto total de la inversión es de $83.900 para iniciar las operaciones de la empresa , sin 
embargo de obtendrá un ingreso de $44.328 anual. 
 
 
 La viabilidad del proyecto es aceptable puesto que existe un periodo de recuperación de 
capital en 1,09 años , es decir, del 100% que corresponde a los diez años de la vida útil de 
proyecto, al 11% de aquel tiempo se ha recuperado la inversión. 
 
 Mientras que la rentabilidad sobrepasa 80%, esto direcciona a una inversión confiable, 
mejorando la relación Beneficio Costo, es decir que por cada dólar invertido se recupera 
este porcentaje 
 
 
 El punto de equilibrio es aceptable, puesto que los indicadores financieros respaldan la 
pronta recuperación del proyecto con importantes ingresos económicos. 
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5.1 RECOMENDACIONES 
 
 Iniciar con la implementación del Proyecto con los trabajos de obra civil en las áreas 
improductivas del Laboratorio Karnel, lugar donde se obtendrá mejores beneficios para la 
Empresa. 
 
 Adquirir los implementos necesarios como los: muebles, modulares, materiales y equipos 
de oficina a fin implementar las áreas administrativas para realizar entrenamientos de 
prestación de servicios. 
 
 Capacitar al personal con anterioridad en aspectos relacionados a la atención al cliente. 
 
 Evaluar permanentemente los ingresos y egresos del Laboratorio Karnel a través de los 
principios financieros demostrando el cumplimiento de los objetivos para el mejor 
funcionamiento del mismo. 
 
 
 
 
 
 
5.2 ANEXOS 
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ANEXO “A” 
 
CONTROL Y SEGUIMIENTO DE LA ESTRATEGIA 
 
 
 
FACTOR OBJETIVO ESTRATEGIA
ACTIVIDAD 
ESTRATÉGICA
ACTIVIDAD ESTRATEGICA
INDICADOR 
PARTICULAR
ESTADO DEL 
FACTOR 
PARTICULAR
INDICADOR 
GLOBAL
ESTADO DEL 
FACTOR 
GLOBAL
Penetración en el 
Mercado
Estrategia de promoción, mes 
de locura promocional que 
incluye paquetes 
promocionales.
Aumento en las 
ventas por 
actividades 
promocionales 
(45% a 70%)
60%
Desarrollo de 
Mercados (De 1 a 2)
Apertura de negocio en el 
municipio de Quito.
# de negocios 
aperturados
2
FORMACIÓN DE 
ALIANZAS
Desarrollar alianzas 
estratégicas 
Alianza con aliados 
estratégicos (Proveedores) 
que apalanquen las ventas. 
# de alianzas 
constituídas
0
INTENSIVAS
Incrementar la 
participación en 
el mercado en 
un 10% (Pasar 
de un 20% a un 
30%)
Participación 
en el mercado
% de 
Aumento de 
participación 
en el 
mercado
27%
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ANEXO “B 
 
MATRIZ DE SITUACIÓN DE LA DEMANDA 
 
 
ESTADO DE LA 
DEMANDA 
DESCRIPCIÓN DEL ESTADO 
PAPEL A REALIZAR 
EN EL MARKETING 
ESTRATEGIA 
DEMANDA 
NEGATIVA 
Todos o casi todos los elementos 
importantes de un mercado 
desaprueban el producto o harían 
todo lo posible por no consumirlo 
DESMITIFICAR LA 
DEMANDA 
CONVERSIÓN 
AUSENCIA DE 
DEMANDA 
Todos o casi todos los elementos 
importante de un mercado potencial 
se muestran indiferentes o 
desinteresados por el producto 
CREAR LA DEMANDA ESTIMULAR 
DEMANDA 
LATENTE 
Un número importante de personas 
comparten una fuerte necesidad por 
algo que no existe en forma de 
producto 
DESARROLLAR DESARROLLO 
DEMANDA DEBIL 
La demanda de un producto ha caído 
por debajo de sus niveles anteriores 
REVITALIZAR LA 
DEMANDA 
REMARKETING 
DEMANDA 
IRREGULAR 
El desarrollo normal de la demanda 
se ve afectado por fluctuaciones de 
temporadas relacionadas 
directamente con la naturaleza del 
producto 
REGULARIZAR LA 
DEMANDA 
SINCROMARKETING 
DEMANDA 
COMPLETA 
El nivel de demanda ha alcanzado 
las metas deseadas en la 
planificación de la Organización 
MANTENER LA 
DEMANDA 
CONSERVACIÓN 
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DEMANDA 
EXCESIVA 
La demanda sobrepasa los niveles 
que la organización considera 
óptimos 
REDUCIR LA 
DEMANDA 
REMARKETING 
DEMANDA 
INDESEABLE 
Situación en que todo aumento se 
considera no deseado 
DESTRUIR LA 
DEMANDA 
ANTIMARKETING 
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ANEXO “C” 
 
MATRIZ DE SITUACIÓN DEL MERCADO 
 
 
LA DEMANDA ES SUPERIOR A LA OFERTA 
El consumidor acude por sí solo al producto. La 
prestación no es suficiente para satisfacer los 
requerimientos del consumidor 
LA DEMANDA ES IGUAL A LA OFERTA 
Los requerimientos del consumidor se pueden 
satisfacer mientras se mantengan en niveles 
normales 
LA OFERTA ES MAYOR A LA DEMANDA SIN 
PROVOCAR DISTORSIÓN 
El incremento de la capacidad de prestación  
comienza a alterar el equilibrio existente con 
anterioridad Los consumidores comienzan a ser 
selectivos 
LA OFERTA DOMINA A LA DEMANDA 
Es la llamada era de la abundancia. El exceso de 
capacidad instalada induce  a la búsqueda de nuevas 
formas para incrementar el consumidor, quedando 
la iniciativa del mercado en manos del prestador del 
servicio. Alto nivel de manipulación del 
consumidor. 
LA DEMANDA DOMINA A LA OFERTA 
El exceso de oferta coloca a los sectores prestadores 
en estado de dependencia respecto del consumidor. 
Es la llamada era de la sobreabundancia. Las 
opciones se multiplican para el consumidor y eses 
tiene la posibilidad de elegir libremente. 
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ANEXO “D” 
 
MODELO PARA IDENTIFICAR LA ORIENTACIÓN DE LA ORGANIZACIÓN 
 
ORIENTACIÓN A 
 
LA PRODUCCIÓN 
Las estrategias se centran en reducir costo de 
prestación 
LOS SERVICIOS 
Las principales estrategias  se centran en la 
búsqueda de nuevas formas de aumentan los 
servicios prestados 
LA TECNOLOGÍA Las estrategias se orientan a la calidad del servicio 
EL MARKETING 
La estrategia se orienta a lograr mayor participación 
en el mercado 
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ANEXO “E” 
 
OBJETIVO Y ENFOQUE ESTRATÉGICO 
  
CASILLA OBJETIVO ESTRATÉGICO ENFOQUE ESTRATÉGICO 
 Hacer más y mejor lo mismo 
No pretenda cambiar la estructura del sector de 
tecnología, producción, distribución, etc.  Se 
mantiene la misma segmentación del mercado 
2 
Reestructurar el mercado para 
crear nichos 
No se pretende cambiar la estructura del sector 
en tecnología, producción, distribución, etc. 
Se segmenta el mercado para aprovechar las 
fortalezas de las empresas 
3 
Crear y mantener una ventaja 
única 
El enfoque se dirige a un pequeño o latente 
segmento del mercado 
Cambios fundamentales en la estructura del 
sector y/o de la organización 
4 
Explotar en todo el mercado 
una ventaja única 
Dirigido a la totalidad del mercado 
Cambios fundamentales en la estructura del 
sector y/o de la organización 
Enfoque centrado en la competencia 
Redefinición de la organización para explotar 
las fortalezas de la organización. 
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ANEXO “F” 
 
REQUISITOS O CONDICIONES A LA ORGANIZACIÓN ESTRATÉGICA 
 
CASILL
A 
REQUISITOS RESULTADOS 
1 
Mantener los mismos 
factores de éxito 
Muy poca o ninguna diferenciación entre los 
productos 
Alto nivel de competencia, a menudo basada 
en los precios. 
Bajo nivel de riesgos a corto plazo 
2 
Mantener los mismos 
factores de éxito 
Competencia limitada en cada uno de los 
nichos seleccionados 
3 Nuevos factores de éxito 
La vieja sabiduría del sector no mantiene su 
validez 
4 Nuevos factores de éxito 
La vieja sabiduría se mantiene irrelevante 
Ventaja competitiva a largo plazo, (altos 
beneficios), Altos riesgos 
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ANEXO “G” 
 
MATRICES DE POSICIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
 
 
 
EL COMPETIDOR ES 
 
 
 
NUESTRA ORG. ES 
 
 
Nueva en el mercado 
 
Existente en el mercado 
 
Nueva en el mercado 
 
Apertura del mercado 
Captar un segmento del 
mercado y asegurar esa 
posición 
 
Existente en el mercado 
No dejar que se establezca o 
aumente su costo de ingreso 
Lograr participación del 
mercado y ser más flexible y 
rápido 
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ANEXO “H” 
 
POSICIÓN DE LAS EMPRESAS CONCURRENTES 
 
POSICIÓN  POSICIÓN DEL PRINCIPAL COMPETIDOR    
DE LA 
ORGANIZACIÓN 
MARGINA
L 
DÉBIL FAVORABLE FUERTE DOMINANTE 
DOMINANTE 
Ignorar o 
utilizar 
Mantener o 
comprar 
Mantener y 
comprar para 
levantar 
empalizadas 
Debilitar y 
utilizar 
empalizadas 
Utilizar todos 
sus recursos 
FUERTE 
Ignorar o 
Subtratar si 
es necesario 
Mantener o 
comprar 
Debilitar y utilizar 
para levantar 
empalizadas 
Innovar, 
segmentar, ser 
rápido 
Innovar, 
segmentar, ser 
rápido 
FAVORABLE 
Ignorar o 
comprar si 
es necesario 
Ignorar o 
asociarse 
Segmentar para 
debilitar 
Innovar y 
actual 
rápidamente 
Innovar  y 
actuar 
rápidamente 
DEBIL Ignorar 
Ignorar o 
asociarse 
Segmentar para 
debilitar 
Segmentar para 
debilitar 
Innovar  y 
actuar 
rápidamente 
MARGINAL Ignorar 
Ignorar o 
asociarse 
Segmentar para 
debilitar 
Progresar 
discretamente 
Progresar 
discretamente 
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ANEXO “I” 
 
MATRIZ DE ESTRATEGIAS SUGERIDAS EN FUNCIÓN DE LA POSICIÓN DEL 
PRODUCTO EN LA MATRIZ DE CICLO DE VIDA 
ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO 
 
 
FASE ACCIONES SUGERIDAS 
INTRODUCCIÓN 
Ofrecer un producto básico a todo el mercado 
Eliminar las diferencias técnicas 
CRECIMIENTO 
Mayor nivel de servicios 
Centrarse en la calidad 
Realizar modificaciones al producto original 
MADUREZ 
Diversificar 
 
DECLINACIÓN 
Eliminar las líneas más débiles 
Identificar nuevos usos 
Modificar para tratar de revitalizar el producto 
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ANEXO “J” 
 
ACTITUDES DE COMPRA 
 
 
SITUACIÓN OBJETIVOS ENFOQUE 
 
 
 
Compra por hábito 
Captar consumidores de 
otras marcas 
Reafirmación del deseo, diferenciando el 
producto para disminuir la tendencia a la 
repetición de la compra de las marcas de la 
competencia 
 
Mantener los actuales 
consumidores de la marca 
Reafirmación del deseo, reiterando la 
satisfacción que ofrece el producto a sus 
consumidores actuales 
Compra mecánica 
Captar consumidores de 
otras marcas 
Reafirmación del deseo, diferenciando el 
producto para disminuir la tendencia a la 
selección de las marcas de la competencia 
Compra motivada 
Captar consumidores de 
otras marcas 
Reafirmación del deseo, con una 
estrategia creativa que responda a la 
mezcla de las motivaciones de compra del 
mercado o público objetivo. 
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